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INTRODUCCION

Hoy en dia es importante el crecimiento comercial de las empresas, pues para
dinamizar su economia buscan ingresar a nuevos mercados a nivel
internacional, ya que esto es permite tener una solidez y un posicionamiento

ante sus competidores.

En el primer capitulo se establece la necesidad de innovar, la justificacion y la
fundamentacién tedrica ya que un factor que potencia el consumo de chile
natural y artesanal es la peculiar combinacion de sabores por tal motivo el Chile
Picana que se desea exportar, una cualidad es que sera de manera natural sin
preservantes, para el momento de su consumo se pueda acompafar con

cualquier alimento y sobre todo la durabilidad del mismo por su preparacion.

El segundo capitulo se aborda la implementacién de innovacién mediante la
definicion de objetivos, incluyendo los procesos, metodologia y estrategias de
implementacion, Estructura organizativa y finalizando con el monitoreo,
evaluacion, programacioén de recursos y presupuesto correspondientes. En el
disefio de innovacién se establecié la autonomia y la creatividad que juegan un
papel muy Importante para la creacion o transformacion del producto de la

naranja.

El tercer capitulo se basa en los resultados esperados donde se verificaron los
cambios observados en necesidades y problemas abordados, asi como los
cambios observados en el bien o servicio que se innovo, cabe mencionar se
valoraron las pruebas y demostraciones de la eficacia, eficiencia y efectividad,
concluyendo con las percepciones Yy evaluaciones de los usuarios Yy

beneficiarios.

En el cuarto capitulo se formularon las conclusiones y recomendaciones, asi
como también se socializo los datos tabulados de la encuesta realizada a 40
personas de las cuales se formulé la propuesta de internacionalizacion del
producto de CHILE PICANA.



CAPITULO |
LA NECESIDAD DE INNOVAR

A. ESTADO ANTERIOR (DEL BIEN, SERVICIO O PROCESQ)

PICANA, inicia como un emprendimiento local en San Juan Opico, con el
apoyo del “Movimiento Un Pueblo, Un producto” y de instituciones
gubernamentales como la Alcaldia Municipal de San Juan Opico, que le brinda
la asistencia técnica y capacitaciones, actualmente es la propietaria quien se
encarga de realizar el proceso de elaboracion desde su preparacion hasta la

venta del mismo.

La produccion de PICANA, varia segun la temporada de la fruta, como por
ejemplo se tiene la temporada de Mango la cual le permite que se pueda
producir hasta 500 unidades al mes, en el caso de la Naranja se llegan a
elaborar hasta 200 unidades al mes, cabe mencionar que el proceso de
elaboracién se realiza en un dia y medio, ademas se puede destacar que el
impulso que se le da a la empresa es creando presentaciones peculiares de
chile como es el caso de una presentacion de edicion limitada como lo es el
chile mixto que esta compuesto por 5 clases de mango, pifia, haranja, mamey y
chile habanero, pues el producto lo promueve en ferias gastronémicas que son

promovidas por las instituciones gubernamentales.

Actualmente no cuenta con un espacio fisico para la empresa, ya que todo el
proceso lo realiza desde el hogar ya que cuenta con un espacio de 10 por 20
metros cuadrados, pero cabe la posibilidad y no se descarta de poder contar

con un local donde pueda elaborar el producto y ademas venderlo.

La publicidad es escasa ya que no cuenta con un medio como redes sociales
donde pueda promocionar el producto ya que solamente lo promueve en ferias
gastrondémicas y dias de agro mercado, lo cual le ha permitido dar a conocer el
producto a nivel local como en otros lugares y este ha tenido una aceptacion
por su fusion de sabores y nivel de picante, pero sobre todo por ser elaborado

con productos natural sin preservantes.

El potencial que este producto novedoso e innovador tiene la capacidad o

potencial para crecer y llegar a un mercado Internacional por su presentacion y
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sobre todo por llegar producir cantidades que puedan permitirle al consumidor
tener el producto fuera de nuestro pais, si bien es cierto los insumos o0 materias
primas son productos naturales y algunos son cosechados por temporadas y
otros se pueden tener durante el ailo como es el caso de la naranja esto le

permite tener una ampliacion en la produccion.

B. JUSTIFICACION DE LA NECESIDAD DE CAMBIO

La presente investigacion tendra como base el emprendimiento y para ello
partiremos de la transformacién que puede llegar a tener todo aquello que le da
impulso a la economia, permite disefiar y administrar un negocio pequefio y va
evolucionando al considerar que la demanda de trabajo suele crecer a un ritmo

superior al de la oferta.

En el caso de Chile PICANA, nace como un proyecto familiar ante la necesidad
de mejorar la vida ante los efectos negativos de la Pandemia, pues el
transformar un producto como lo es la Naranja muchos pueden pensar que
Unicamente sirve para hacer jugo, pero la creatividad y combinacion de sabores
de la naranja, pifia y el chile habanero, pues ahora hay una opcion que se
puede dar vida en mercados internacionales como el caso de México que es un
pais que se consume considerablemente el chile, y hoy que se cuenta con
Tratados Comerciales y Acuerdos que permiten vender e introducir un nuevo
producto que puede tener una gran aceptacion por su peculiaridad forma en
gue ha sido fabricado. Ya que de esa manera se promueve lo que son los
citricos, que son una fuente econdmica en el Municipio de San Juan Opico,

donde se estaria aplicando la cadena de consumo y abastecimiento.

Ademas, un factor que potencia el consumo de chile natural y artesanal es la
peculiar Combinacién de sabores por tal motivo el Chile Picana que se desea
exportar, una cualidad es que sera de manera natural sin preservantes, para el
momento de su consumo se pueda acomparfar con cualquier alimento y sobre

todo la durabilidad del mismo por su preparacion.

Se busca que el chile embotellado de PICANA, por ser salvadorefio tenga una

aceptacion exitosa en un pais competitivo y que se caracterizan por el



consumo de chile, el sabor incomparable y su embotellamiento en botella de
vidrio que le da mayor durabilidad y conservacion. Ademas, busca que la nueva
generacion pueda conocer sobre un producto que llena el paladar de sabores
agradables y la forma de consumir en un futuro no sea solo en México sino en

Estados Unidos y en Paises de Europa.

C. FUNDAMENTACION TEORICA

En San Juan Opico no habia ningun proceso de Emprendimiento, no tenian
nada relacionado al turismo y tampoco habia una oficina de Empleo. En el afio
2010, se inici6 el proyecto del Plan Estratégico del Municipio: PADETURS
(Participacion 'y Desarrollo Turistico Sostenible), para fortalecer las

capacidades de la poblacién, dentro del cual estuvo el emprendedurismo.

Dentro de este proceso habian visualizado la naranja como producto estrella,
de hecho, ya tenian afos de estar celebrando el “Festival de la Naranja”. En el
2010 hicieron un concurso que se llamdé “Transformando la Naranja” donde

vendian las artesanias y gastronomia a base de Citricos.

Estas pruebas impactaron al Municipio y en el 2013, se cre6 la Unidad de
Desarrollo Econémico por parte de la Alcaldia, donde se incorporaron 40
Emprendedores del proyecto que inicié en el afio 2010. También, en el 2013,
por parte de la Unidad de Desarrollo Econdmico, se cred una mesa de
emprendimiento donde los empresarios y las instituciones que apoyan al

emprendimiento se coordina el trabajo.

Fue en el afio 2013 que San Juan Opico se incorpord al Movimiento. Enrique
Ortez, representante de la Unidad de Desarrollo Econdmico, ha participado ya
en algunas capacitaciones, y en un evento donde fue invitado a Japon,

conociendo de primera mano la filosofia.

“...Luego nos visitaron del JICA y conocieron nuestro municipio y nos dimos
cuenta que sin saberlo ya estabamos haciendo un poco lo del movimiento “Un
Pueblo, Un Producto”. Ya teniamos bastantes productos identitarios. Nos

Incorporamos y vimos que era una oportunidad para mejorar la visibilidad de



nuestro Municipio y fortalecer las capacidades de la poblacion...” Enrique
Ortez

Cuando se encontraron con el movimiento, los emprendedores en San Juan
Opico estaban Comercializando, pero ellos comentan que el pensamiento del
movimiento ha dado gran apoyo.

“... Encontramos otro grupo de personas que estaban en la misma sintonia con

nosotros, ya no éramos solo nosotros...” Enrique Ortez

Con el Movimiento, en San Juan Opico han diversificado los productos, han
mejorado la calidad y la visibilidad de ellos y han logrado incorporar mas de

150 emprendedores al Comité.

‘Lo que hemos logrado como municipio es la visibilidad. Ahora en cualquier
lugar a nivel nacional estan invitando a emprendedores de San Juan Opico por
la calidad de los productos. Antes todo era necesidad, sin calidad ni creatividad.
Hemos logrado mayores oportunidades de comercializacién y capacitacion, lo
cual da valor agregado a los productos”.

¢ QUE ES EL MOVIMIENTO UN PUEBL O, UN PRODUCTO?

La estrategia de desarrollo econémico Local “Un Pueblo, Un Producto” tiene
sus origenes en el concepto de desarrollo econdmico rural comunitario
implementado por Japon, bajo el Nombre de One Village One Prodcut, el cual
promueve el aprovechamiento de los recursos locales a través de procesos de
desarrollo endégeno que buscan elevar las capacidades comunitarias en

funcién de mejorar la calidad de vida de sus habitantes.

Oita, es una prefectura ubicada en la isla Kyshu, al sur de Japén, fue la cuna
del Movimiento OVOP?, con ello se busca mejorar los ingresos y calidad de

vida de las familias y reducir el flujo de la probacion Joven que emigraba hacia

! Impulsado en 1979 por el Sefior Morihiko Hiramrtsu, Gobernador en ese afio, quien con una vision
transformadora de su territorio impulsé la iniciativa como alternativa para revitalizar la dindmica de la
economia Local y posicionar los productos y Servicios de cada Pueblo.



las grandes ciudades Industriales de Japén en busca de oportunidades

Laborales.

El Movimiento OVOP, llamado “Isson Ippin Undo” en japonés, es una politica
gubernamental Local que se desarroll6 durante 24 afios, con las que se logra la
revitalizacion Local y generacion de Marcas Territoriales.

El Enfoque de Expansion de OVOP ha sido adoptado ampliamente en Asia,
Africa y América Latina, aunque cabe mencionar que los nombres de los

Movimientos y las Politicas son diferentes.

Esta Estrategia se ha promovido en varios paises del mundo por la Agencia de
Cooperacioén Internacional del Japon, parte por los voluntarios y otra parte por
los técnicos, cabe mencionar que el Movimiento esta presente en 71 Paises de
Asia y América latina, por ejemplo, Tailandia, Vietham, Camboya, Honduras,
Guatemala y Nicaragua.

ADAPTACION EN EL SALVADOR.

“Un Pueblo, Un Producto” fue expuesto por la Agencia de Cooperacion
Internacional del Japon (JICA), en el afio 2003. En el afio 2007 empezaron los
primeros esfuerzos por la implementacion del movimiento “Un Pueblo, Un
Producto” en el pais, el cual consistié en un estudio de mapeo de los productos

para su identificacion y un estudio de mercado.

En enero de 2010, la CONAMYPE decidié incorporar en su proyeccion
estratégica de apoyo a las micro y pequefias empresas, la metodologia por

considerarla que podria adaptarse a la realidad de El Salvador.

En 2012, se elabor6é y presento “Estrategia Un Pueblo, Un Producto El
Salvador” donde se definio el enfoque, los principios y las lineas de accion para
hacer de la estrategia un modelo de intervencion para el desarrollo econémico

territorial, mediante el aprovechamiento de los recursos locales existentes.

En esa direcciéon la CONAMYPE, desde octubre del 2015, cuenta con la
Gerencia Especializada y responsable de Implementar el programa un pueblo,

un Producto. Para el 2016 la Estrategia se convirti6 en una Politica de Estado
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sustentada en el “Plan Quinquenal de Desarrollo 2014-2019: El Salvador

productivo, Educado y Seguro”.

La flexibilidad de la metodologia para adaptarse facilmente a las realidades de
los pueblos, el empefio de CONAMYPE por establecer una ruta metodol6gica
de implementacion y el permanente acompafiamiento de un experto de JICA,
han sido determinantes del éxito alcanzado en la intervencion de mas de 96

Municipios para el afio 2018.

PRINCIPIOS DE UN PUEBLO, UN PRODUCTO.

El movimiento surge por tres razones fundamentales: evitar la Migracion y el
desgaste de las regiones, fomentar la basqueda de Industrias representativas
gue puedan erradicar la dependencia del Gobierno y promover una autonomia
y empoderamiento Empresarial entre las personas de la region.

El Movimiento OVOP tiene tres Principios, los cuales han sido adoptados por
“Estrategia Un pueblo, un Producto, EI Salvador”

e Pensar Global, Actuar Local: Actuar de manera local al escoger el
Producto y Pensar de manera Global al promover su comercializacion; es
decir, el producto debe poseer el potencial necesario para su

comercializaciéon a nivel nacional e internacional.

e Autonomiay Creatividad: La Poblacion Local es la que elige el Producto
a desarrollar y las iniciativas empresariales, las cuales se promueven
sobre la base de la Transformacién e Innovacion de los Recursos Locales,
usando todo su conocimiento y creatividad. También promueve la
Integracion de esfuerzos, la coordinacion y la participacion de los
diferentes actores presentes que se encuentran en la localidad, entre
ellos: Gobierno Central, Gobierno Local, La Comunidad, El Sector
Académico el Sector Privado, productores y Asociaciones que dinamizan

la Economia Territorial.

e Desarrollo del Recurso Humano: Implementar al maximo las

capacidades de los actores involucrados porque el ser humano es el
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centro de la accion y, por lo tanto, su formacion mejora la capacidad
técnica, la Innovacion, la Calidad, las competencias empresariales y
organizativas, sentando con ello bases firmes para el desarrollo

econdmico local.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO EL SALVADOR Y MEXICO

ANTECEDENTES Y NEGOCIACIONES

Las conversaciones sobre posibles negociaciones de acuerdos de libre
comercio entre México y Centroamérica se iniciaron en enero de 1991, durante
la | Cumbre de presidentes de Centroamérica y México. En dicha ocasion, se
suscribio la Declaracién de Tuxtla, la cual preveia un marco para las relaciones
entre los paises centroamericanos y Meéxico. En la Il Cumbre de Tuxtla,
celebrada en San José, Costa Rica el 15 de febrero de 1996, los paises
reiteraron su compromiso de continuar los procesos de negociacion para
establecer tratados de libre comercio, manteniendo el objetivo de lograr

convergencia hacia un tratado de libre comercio en la region.

Asimismo, durante la Il Cumbre de Tuxtla, el presidente de México y de los
paises del Triangulo del Norte (El Salvador, Guatemala y Honduras) se
comprometieron a reanudar el proceso de negociacion para un tratado de libre
comercio e inversion. El TLC México-Triangulo del Norte fue suscrito el 29 de
junio de 2000.

VIGENCIA

El Tratado de Libre Comercio entre México y el Triangulo del Norte entré en
vigor el 15 de marzo de 2001 entre México y El Salvador y Guatemala. El 1° de

junio del mismo afio entré en vigor para México y Honduras.

Hasta antes del 1 de septiembre de 2012, México mantenia tres acuerdos
comerciales con los paises centroamericanos; uno con Costa Rica, otro con
Nicaragua y un tercero con los paises del denominado Tridngulo Norte,

conformado por Guatemala, Honduras y El Salvador. Sin embargo, a partir de
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la entrada en vigencia del Tratado Unico se cred un espacio econémico y
juridico ampliado que ha contribuido a facilitar el comercio, a fomentar la

integracion regional y a reducir los costos de las transacciones comerciales.

La decision de iniciar este proceso de negociacion fue adoptada en el marco de
la X Cumbre del Mecanismo de Didlogo y Concertacién de Tuxtla, realizada en
Villahermosa, Tabasco, en 2008, con el propédsito de converger y modernizar
los acuerdos comerciales previos y adaptarlos a la nueva realidad productiva
de la region. Este Acuerdo promueve la integracion productiva y econdmica
entre Centroamérica y México, al permitir la acumulacion regional, la cual
facilita la utilizacién de insumos y materiales originarios de los paises miembros

del Tratado para la produccion de bienes finales de exportacion.

El 96% de los productos originarios de México ingresan libres de arancel a El
Salvador, mientras que el 97% de los productos originarios de El Salvador
ingresan sin arancel a México. Los productos que aun se encuentran en
desgravacion arancelaria quedaran libres de arancel en ambas vias en el afio
2021. A partir de la entrada en vigencia del TLC en septiembre de 2012, las
exportaciones salvadorefias pasaron de US$ 83.4 millones a US$ 144 millones
en el 2018 al mercado mexicano, reflejando un crecimiento 72.7% en dicho
periodo.
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Exportaciones de El Salvador a Meéexico (USD miles)
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Por el lado de las importaciones, estas se incrementaron desde US$743.9
millones a la entrada en vigor del Acuerdo hasta US$ 929.6 millones en el afio

2018, reflejando un incremento del 25%.

Importaciones de El Salvador provenientes de
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Entre de los principales productos salvadorefios que se exportan a México se
encuentran: conductores eléctricos para vehiculos, camisetas y ropa interior de
algodon, peliculas de polipropileno sin impresion y bolsas plasticas, medicina

para uso humano, estuches de joyas de madera.

Mientras tanto entre los principales productos importados desde México
destacan: televisores, medicamentos, alambre, automdéviles, electrodomésticos,
productos de cuidado personal, cosméticos, insumos para la industria de papel

y cartdn, preparaciones alimenticias, aguacates, aceites y grasas lubricantes.

En 2018, México se constituyd en sexto destino de las exportaciones
salvadorefias, exportando el 2.4% del total. Por el lado de las importaciones,
los productos provenientes de México ocuparon el cuarto lugar representando
el 7.9% del total.

Para 2018, México se constituye en el tercer pais de origen de la Inversion
Extranjera Directa en EI Salvador, con un total de US$ 895 millones,
representando el 9.2% de la Inversion Extranjera Directa total para dicho afio.
Las principales inversiones mexicanas en El Salvador se concentran
principalmente en los sectores: financiero, telecomunicaciones, agroindustria y

manufacturas diversas.

Inversian Extranjera Directa de México en El Salvador (2012-2018) en millones
de USS
993 1.007
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2825
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Fuente: Banco de Reserva de El Salvador
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INDUSTRIA ALIMENTICIA DEL CHILE

IMPORTANCIA DEL CHILE En la época prehispanica el chile

EN MEXICO era ampliamente utilizado en

Mesoamérica, donde se apreciaba

El origen de la palabra

proviene del vocablo en ndhuatl chilli. ~ POI  SUS propiedades aperitivas.

Desde entonces, el pueblo se

Es usado hace milenios por las

primeras culturas mesoamericanas. acostumbré al picor del Chile y con

el paso de los afios sigue siendo

Ha tenido usos medicinales,
comerciales e incluso pedagogicos.

para millones de mexicanos un

Tiene presencia en un elemento imprescindible en la

90% de los platillos mexicanos.

comida.

El chile fue la base de Ila

alimentacion de las culturas de Mesoamérica, que es su lugar de origen, y
donde se considera domesticado. El uso prehispanico del chile ha quedado
registrado entre los escritos de las comidas mexicas, desde los manjares
exclusivos del emperador hasta los mas modestos bocadillos de los plebeyos.
Este producto también figuré entre los tributos fijados por el tlatoani de México
antes y durante los tiempos de la Conquista.

Del encuentro entre dos culturas surgié una cocina mexicana, que en muchas
de sus manifestaciones hasta hoy perdura, la cual hizo del chile un ingrediente
fundamental. De estas fusiones de costumbres culinarias nacen platillos en los
gue el chile ocupa un lugar destacado: moles, tamales, salsas, chiles rellenos,

enchiladas y antojitos.

El chile es, gastronomicamente, el olor, color y sabor de la cocina mexicana, se
le considera como una de las primeras plantas cultivadas en Mesoamérica. En
el lenguaje culinario se le conoce como: jalapeiio, guindilla, tabasco y/o
cayena. En la cocina mexicana el chile se tiene que percibir, pero no
predominar, es un sabor fuerte, y en los platillos tiene que ser un sabor tenue

pero que resalte el sabor de los platillos.

Los chiles no solo estan asociados a la gastronomia, si no que se vinculan a la

medicina, a la industria alimenticia, a la de los colorantes, cosméticos,
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embutidos, entre otras. En lo picante influye, ademas de la variedad genética,
el clima y el estado de madurez: los chiles del tropico son en general mas
picantes que los de las zonas templadas y cuando estan maduros pican mas

gue cuando estan verdes. Constituyen ademas un excelente aperitivo.

Los chiles se pueden dividir entre dos tipos: secos y frescos, en México se
cultivan muchas variedades de chiles; entre los frescos los mas comunes son:
arbol, cuaresmefios, jalapefio, serrano, poblano y habanero. Dentro de los
chiles secos los mas comunes son: pasilla, chipotle, cascabel, piquin, morita,
guajillo, ancho y mulato, que es realmente chile poblano seco. Algunas

caracteristicas de los chiles son:

Chiles frescos: deben ser de color brillante y tener la piel lisa. Los colores
pueden variar segun el tipo de chile; mientras que el habanero o manzano tiene
un color caracteristico amarillo canario, el poblano debe mostrar un color verde

intenso.

Chiles secos: por el contrario, tiene la piel arrugada, pero conservan la piel
brillante. Este tipo de chiles no se deben partir cuando se doblan, pues eso
significaria que estan viejos. El chile mexicano fue difundido por todo el mundo

y es ahora un ingrediente importante en las cocinas.

Es una planta noble, cultivable en diferentes altitudes, latitudes, suelos y
climas. La gran diversidad de variedades domesticadas en el mundo prueban
su capacidad de adaptacion. Todos los chiles cultivados en México pertenecen
a la especie capsicum annuum?, con excepcion de los habaneros y manzanos.
Su més viejo ancestro es el piquin (tres tipos de diferente tamafio) del cual se

derivan todos los demas.

El sabor de los chiles, que varia de uno a otro, se concentra en su cubierta
externa; el picor en la placenta y las venas, que contienen capsaicina, principal
causante del picor. Las semillas en si no la contienen, pero resultan picantes al

contacto con la placenta.

2 llamado comunmente pimiento morrdon, pimiento dulce, chile morrdn, aji morrén, aji dulce o en algunos
paises pimentdn, entre una multitud de localismos, es la especie mas conocida, extendida y cultivada del
género Capsicum, de la familia de las solanaceas.
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7 CHILES FRESCOS MAS

POPULARES DE MEXICO

Como ningln otro alimento propio de la gastronomia mexicana,
el chile tiene un gran nimero de variedades.
¢Cuél es tu preferido?

Jalapeno

Es la variante mas consumida en México.

Ideal para encurtidos y para ser rellenado.

Poblano

Es un chile de piel carnosa y suave.
Se usa en diversos guisos como el chile en
nogada.

Serrano
Muy usado en salsas crudas y cocidas.
Se cultiva en la region serrana de Puebla.

Guero

Recibe su nombre debido a su color
— amarillo palido.

Tiene un nivel de picor medio que lo hace
ideal para salsas.

Chilaca

Tiene un sabor suave y picor leve.
Muy usado en diversos platillos o para
consumirse directamente.

Habanero

De arbol

Curiosamente, no crece en un arbol sino
en una planta de gran tamario.

Se usa principalmente en salsas por su
picor elevado.

Es uno de los chiles mas picantes de
México.

Es tipico de Yucatan y suele acompanar a
la cochinita pibil.
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EL MERCADO MEXICANO

POBLACION Y DEMOGRAFIA.
México, situado en América del Norte, tiene una superficie de 1.964.375 km2,

su capital es Ciudad de México y su moneda oficial son los pesos mexicanos.
Se encuentra entre las quince economias mas grandes del mundo y es la
segunda mas grande de América Latina. Es un pais caracterizado por su
dependencia de Estados Unidos ya que es su mayor socio comercial y el

destino del 80% de sus exportaciones.

México es uno de los principales mercados a nivel mundial,

er con una poblacion superior a los 129 millones de habitantes

1 de los cuales el 45.35% (58.7 millones) corresponde a
Pa |'S més poblacion economicamente activa (PEA) y 37.4 millones se
poblado encuentran ocupados. alrededor del 43.8% de los habitantes
del mundo del pais son menores de 25 afos y la edad promedio es de 29

+126 millones  afios.

México vive un proceso demografico muy positivo: la poblacién en edad laboral
(15 a 64 afos) es mayor a la poblacién dependiente (de 0 a 14 afios y de 65
afios en adelante) lo que impacta directamente al potencial productivo y
econdémico del pais. Segun proyecciones del Consejo Nacional de Poblacion
(CONAPO) y el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), se estima
gue en las préximas dos décadas la poblacién en edad laboral alcanzara los 80

millones de personas, lo que equivaldra al 60% de la poblacion total del pais?.

Para el caso de estudio cabe mencionar que el publico objetivo para promover
el producto de CHILE PICANA es hombres y mujeres en el rango de edades de
20 a 55 Afios de edad lo cual segun las estadisticas de la poblacién de México
actualizada para el 2021 seria 10,806,690 personas que se pretende pueda

degustar el producto.

3 Vid. Mercado con Gran Potencial — Proyectos Meéxico. (n.d.). Retrieved March 09, 2024 from
https://www.proyectosmexico.gob.mx/por-gue-invertir-en-mexico/mercado-potencial/
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POBLACION DE MEXICO POR GRUPO DE EDAD Y GENERO

86+ afios
81-85 afios
76-80 anos
71-75 afios
66-70 afos
61-65 afios
56- 60 afios
51-55 afos
46-50 afios
41-45 afios
36-40 afios
30-35 afios
26-30afios
21-25 afios
16-20 afos
11-15 afios
6-10 afios

0-5 afios

Hombres TR
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..................
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---------------------
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Fuente: INEGI, Poblacion de MEXICO, 2021

Mujeres

1,312,937
1,175,364
1,814,582
3,647,340
3,645,077
4,821,062
5,695,958
7,037,532
7,942,413
8,503,586
9,020,276
9,420,827
9,993,001
10,422,095
10,806,690
10,943,540
10,764,379

10,047,365

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO Y SECTORES ECONOMICOS

EN MEXICO

Por sectores economicos, el terciario es el que mas destaca. Segun datos del
Fondo Monetario Internacional (FMI), en 2021 este sector representa el 64'07%
del PIB y el 61,07% de la fuerza laboral. Dentro del mismo, son los mercados
de alta tecnologia, informacién y desarrollo de software aquellos que estan

experimentando un verdadero auge en el pais.

En cuanto al sector industrial, éste representa el 28,33% del PIB y el 25,12%
de la fuerza laboral. Se encuentra entre uno de los mayores productores
mundiales de minerales como la plata, la fluorita, el zinc o el mercurio. Ademas,
las nombradas reservas de petrdleo y gas son una de las posesiones mas

preciadas del pais.

En este mismo sector destaca la creacién del cluster “Querétaro”, especializado
en el sector aeroespacial, donde trabajan casi 190 empresas y unas 30.000

personas.
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Dentro del sector primario, México se encuentra entre los mayores productores
de café, azdcar, maiz, naranjas, aguacates y limas del mundo. Ademas de ser
el quinto mayor productor de cerveza del mundo y el mayor exportador. El
sector primario representa el menor porcentaje del PIB, con un 3,37% vy el

13,25% de la fuerza laboral.

Desde el punto de vista del consumo, México representa un mercado muy
amplio con una demanda en constante aumento. La actividad se concentra
principalmente en sectores como el comercio y los servicios, si bien existe

también oportunidad en el sector manufacturero.

Los principales sectores de interés son aquellos donde se esta desarrollando
una apertura a la inversion privada, como es el caso de las
telecomunicaciones, asi como aquellos que estan ejecutando obras publicas

como aeropuertos o ferrocarriles.

Ademas, el Programa de Desarrollo del Sector Eléctrico Nacional 2015-2029
gue el Gobierno mexicano aprobd, supone una prevision de aumento de la
inversion y construccion de centrales renovables, concretamente, de aquellas

destinadas a la energia edlica.

Por ultimo, en el sector alimentario, el jamén, el vino, el aceite de oliva o el
chorizo son alimentos con una gran acogida en México. Su importacion se lleva

a cabo a través de firmas locales de productos gourmet.

DESTINO DE INVERSION

México es uno de los paises mas competitivos para la inversion productiva a

nivel internacional destacandose los siguientes factores:

e Posicion geografica estratégica.

e Costos competitivos, con capital humano joven y altamente calificado.

e Tamafo y fortaleza de su mercado interno.

e Estabilidad macroecondmica y politica.

e Crecimiento econoémico.

e Capacidad para producir manufacturas avanzadas (productos de alta

tecnologia).
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e Economia abierta que, a través de su red de acuerdos de libre comercio,

garantiza el acceso a mercados internacionales.

LA INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA

Razones para la internacionalizacion, Aunque se pueda discutir sobre la
definicion de internacionalizacion, una amplia mayoria coincidird que se trata
de un proceso a través del cual las empresas incrementan su participacion en
mercados internacionales. Partiendo de esta base, el concepto de
internacionalizacion debe entenderse en un sentido amplio, de forma que
incluye tanto la actividad de exportacion de la empresa como la de importacion

y la de inversién en el exterior.

De esta forma, una empresa que haya optado por internacionalizarse se
caracterizara porque operara en varios paises con la finalidad de maximizar
sus beneficios desde una perspectiva global, mas alla de la suma de las

distintas perspectivas nacionales.

LAS RAZONES EXTERNAS PARA LA INTERNACIONALIZACION

e Ciclo de vida de la Industria: un mercado que se encuentra en su fase
de madurez deja poco espacio a las estrategias de crecimiento Cuando
esto ocurre, posible buscar mercados similares que se encuentren en
una fase inicial o de crecimiento.

e Demanda Externa: resulta interesante salir al exterior sin necesidad de
esperar al agotamiento del mercado doméstico si existe en el mercado
extranjero una fuerte demanda potencial o insatisfecha.

e Seguir al cliente: cuando un cliente importante de una empresa
internacionaliza sus actividades interesa seguir sus pasos para prestar el
mismo servicio en el nuevo destino del cliente y aprovechar asi el
conocimiento acumulado.

e Pautas del Consumidor: en ocasiones resulta de gran importancia

situarse cerca del consumidor exterior para conocer sus pautas de
comportamiento, especialmente si media una gran distancia cultural.
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e Restricciones Legales: algunos paises requieren que haya en la
empresa socios locales para importar ciertas mercancias o establecerse
en el pais.

DIAGNOSTICO DE INTERNACIONALIZACION

Durante el proceso de internacionalizacion, las empresas deben enfrentarse a
importantes decisiones tales como elegir a qué paises entrar, en qué medida
adaptar los productos o servicios a los nuevos mercados de como planificar la
entrada en cada mercado. Sin embargo, antes de comenzar cualquier
estrategia de internacionalizacion, la empresa debe plantearse analizar con qué
recursos puede afrontar este proceso siendo necesario realizar un diagndstico

de internacionalizacion.

MODOS DE ENTRADA A NUEVOS MERCADOS
INTERNACIONALES

Una vez que la empresa ha seleccionado un mercado definido como
potencialmente atractivo, se ha de decidir como se va a entrar. Los distintos
modos de entrada difieren tanto en el nivel de riesgo que se quiera asumir
como en el beneficio potencial que se espera. El riesgo que se asume depende
los recursos que se comprometen con un mercado en particular y que
dependera del beneficio que se espera obtener en este mercado. A mayor nivel

de riesgo es de esperar un mayor retorno.

A continuacion, se analizan las ventajas e inconvenientes de cada uno de los

modos de entrada mas habituales:

EXPORTACION

La exportacion es la forma de salida al exterior mas sencilla y con menos
riesgo, si bien es la que menos beneficios potenciales tiene. Consiste en
vender desde el pais origen, sin llegar a implantarse directamente en otros

mercados nacionales. Puede realizarse de forma indirecta o directa.
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e EXPORTACION INDIRECTA

Es la exportacién realizada mediante intermediarios independientes como
brokers o incluso agencias especializadas en exportacion (Trading Companies)

se hacen cargo de todos los tramites.

Una formula frecuente de salida al exterior en pequefias empresas son los
consorcios de exportacion. Bajo esta modalidad, empresas de reducido tamafio
de un mismo sector o de sectores complementarios crean un consorcio para

exportar de forma conjunta los productos de los socios.

En ocasiones, las pequefias y medianas empresas recurren a una formula
denominada “piggy- back” que se traduce como parasitaria. En esta modalidad
existe una empresa grande (empresa portadora) con una red de distribucion
establecida en el exterior y una empresa pequefia (empresa parasitaria) que
quiere beneficiarse de la experiencia en exportacion de la empresa grande para
distribuir sus productos a cambio de una comisién. De esta forma, la empresa
portadora puede reducir costes y aprovechar un contenedor, ademas de

complementar su oferta sobre todo en productos estacionales.

e EXPORTACION DIRECTA

La empresa entra en contacto con intermediarios o directamente con los
compradores en el mercado de destino y es la responsable del marketing, la
logistica y en general de la gestion operativa de la exportacion. En el caso de
una empresa pequefia y con poca actividad internacional o muy localizada en
pocos paises, suele haber una persona que dentro del departamento comercial
asume las gestiones de la exportacion. A medida que el volumen de
transacciones internacionales aumenta las empresas crean Sus propios
departamentos de exportacion en los que es necesario contar con un

responsable de exportacién y varios asistentes.

Esta forma de entrada implica un mayor coste, pero en contraprestacion el
control sobre el proceso de venta, a nivel de estrategias comerciales, precio,
calidad del producto, distribucién y promocién es mucho mayor. También
permite conocer mejor la respuesta del cliente en cada mercado, informacion

que tiene una gran importancia para fidelizar al cliente.
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e EMPRESAS CONJUNTAS Y ALIANZAS

Otra opcion a la hora de entrar a nuevos mercados es la de establecer joint
ventures o alianzas con otras empresas que complementen los recursos y
capacidades de la empresa. Se trataria de que la explotacion del nuevo
mercado fuera llevada a cabo por una empresa participada de dos matrices.
Asi, se comparte tanto el riesgo de la inversibn como los recursos y
conocimientos de cada empresa que participa en la alianza. Esta forma de
entrada puede ser en muchas ocasiones una condicion estatal para permitir la

entrada al mercado de una empresa extranjera.

e LICENCIAS Y FRANQUICIAS

Las licencias ofrecen otro modo poco arriesgado de entrar en un mercado
exterior. Mediante las licencias se crea una alianza que permite a un tercero
utilizar una marca, un proceso productivo, una patente o una marca registrada
de la que la empresa no es propietaria a cambio de un pago fijo inicial o

periddico.

e INVERSION DIRECTA EN EL EXTERIOR

La inversion directa constituye el modo de entrada mas arriesgado por las
dificultades que conlleva ponerlo en practica, pero también es el que mas
beneficios puede reportar. Se plantean dos posibilidades para realizar la
inversion directa en el exterior, ya sea mediante la adquisicion de una empresa
existente en el pais, o bien a través de la creacion de subsidiarias propias o
filiales. La principal ventaja de esta modalidad reside en que la empresa
mantiene en todo momento el control de los recursos y capacidades distintivas.
Esto facilita la integracién y coordinacion de las actividades entre paises. Si la
entrada se produce a través de una adquisicion, la entrada en el mercado
puede ser relativamente rapida. En el caso de inversiones desde cero, a pesar
de entrar mas lentamente, tiene como ventaja el poder plantear las
instalaciones con tecnologia de Ultima generacion, ademas de atraer el interés

de los gobernantes del pais de destino.
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VARIABLES PARA MEDIR LA ACCESIBILIDAD Y EL RIESGO DE
MERCADO

Arancel: Una de las principales barreras que tiene un importador es el arancel ya
gue incrementa el coste del producto importado. Para los paises de la UE el arancel
es cero, si bien existen diferencias significativas entre los paises que no pertenecen

al mercado Unico europeo.

Distancia: La empresa considera que la distancia entre los paises es una variable
muy significativa, en tanto en cuanto los costes de transporte también influyen en el

coste del importador.

Facilidad para hacer negocios: El portal Doing Business clasifica a los paises entre
I 'y 190, Una clasificacion mas alta, es decir, mas proxima al |, significa que las
regulaciones en el ambito de los negocios de esa economia facilitan la apertura de

enlpresas locales y sus actividades.

Riesgo pais: El rating, o calificacion de la deuda, mide la capacidad de un pais,
gobierno o empresa para hacer frente a su deuda y, por lo tanto, el riesgo que
conlleva invertir en ella, Cuanto mayor sea el riesgo, peor calificacion recibira, debido
a la probabilidad del impago de esta. Esta calificacion se divide en 6 grupos
importantes de menor a mayor riesgo (I, Alto grado; 2 Grado medio superior Grado
medio Inferior; 4. Grado de no inversion especulativo; 5. Altamente especulativa,

(Extremadamente especulativa).

Riesgo de tipo de cambio: A la empresa le interesa conocer la evolucién del tipo de
cambio, ya que una gran variabilidad afectard negativamente en la operativa de

cobro. A mayor estabilidad en la cotizacion de la moneda menor riesgo de cambio.
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PERFIL COMERCIAL DEL MERCADO DE EXPORTACION Y
ASPECTOS RELEVANTES (PIB, LUGAR QUE OCUPA EN
COMERCIO MUNDIAL, DISTRIBUCION DEL COMERCIO

(PRODUCTOS AGRICOLAS E INDUSTRIALES), ACUERDOS

COMERCIALES QUE POSEE ESE PAIS).

Para el caso de estudio México como principal pais de Exportacion del

Producto de CHILE PICANA nos da los siguientes datos relevantes#:

PIB (millones de SEE.UU. corrientes, 2022) 1414101 Posicion en el comercio mundial, 2022 Exportaciones Importaciones
PIB per capita (SEE.UU. corrientes, 2020-2022) 49764 Mercancias 13 12
Balanza por cuenta corriente (% del PIB, GDP, 2022) 0.9 excluido comercio intra-UE 9 k]
Comercio per capita (SEE.UU., 2020-2022) 4108 Servicios comerciales 36 1]
Comercio (% del PIB, 2020-2022) 42.1 excluido comercio intra-UE 22 19
COMERCIO DE MERCANCIAS
Valor Variacidn porcentual anual
Millones de SEE. UL 2022 2010-2022 2021 2022
Exportaciones de mercancias, f.o.b. 5781583 6 19 17
Importaciones de mercancias, c.i.f. 626 324 6 13 20
2022 2022
Participacion en las exportaciones mundiales totales (%) 2.32 Participacion en las importaciones mundiales totales (%) 2.44
Desglose de las export. totales de la economia Desglose de las import. totales de la economia
Por principales grupos de productos, % (2021) Por principales grupos de productos, % (2021)
u Productos agropecuarios : 9.4 ® Productos agropecuarios : 7.6
u Combustibles y productos extractivas : 8 m Combustibles y productos extractivas : 11.1
Manufacturas : 76.5 Manufacturas : 74
m Otros: 6 m Otros: 7.3
Por principales destinos, % (2022) Por principales origenes, % (2022)
® Estados Unidos de América: 78.3 ® Unidn Europea: 3.1 ® Estados Unidos de América: 43.9 ® China: 19.6
w Canada: 2.7 m China: 1.9 ® Unidn Eurcpea: 9.6 m Corea, Repiblica de: 3.7
® Taipei Chino: 1.3 w Otros: 12.9 ® Japén: 3 = Otros: 20.1

México cuenta con una red de 14 Tratados de Libre Comercio con 50 paises (TLCs),
30 Acuerdos para la Promocién y Proteccion Reciproca de las Inversiones (APPRIS)
con 31 paises o regiones administrativas y 9 acuerdos de alcance limitado (Acuerdos
de Complementacion Econdémica y Acuerdos de Alcance Parcial) en el marco de la

Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI).

“Trade Profiles 2013. (n.d.). Retrieved Mar 23, 2024 from
https://www.wto.org/english/res_e/statis e/daily update e/trade pr
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SITUACION ARANCELARIA DEL PRODUCTO SELECCIONADO
(ARANCEL NMF QUE APLICA EL PAIS SELECCIONADO AL
PRODUCTO IDENTIFICADO, ARANCEL APLICADO BAJO EL

TLC)

PRODUCTO CHILE PICANA (Embotellado sin

preservantes)

PAIS DE DESTINO Estados Unidos Mexicanos

[N[@RS{@ AN SN (@ S BN [OBSTANOR  09042200- Triturados o pulverizados

INCISO ARANCELARIO 09042299 — los demas
VENTANILLA UNICA
MEXICO

. MX10 la tasa base segun la lista de
CATEGORIA DE

DESGRAVACION

desgravacion de México es del 20%,
pero para el afio 10 (2021) la
desgravacion de Arancel es del 0%

Tratado de Libre Comercio entre los

DOCUMENTO LEGAL

Estados Unidos Mexicanos y Centro
América (Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras y Nicaragua)

Fuente: Creacion Propia.
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REGLA DE ORIGEN APLICABLE AL PRODUCTO Y SU
INTERPRETACION

Documentos de Origen:

el certificado de origen puede ser emitido por el exportador o el productor.
Asimismo, en caso no sea el productor quien emita el certificado de origen
el exportador debe de llenar y firmar el certificado con fundamento en: Su
conocimiento de que la mercancia califica como originaria; o una
declaracion de origen elaborada por el productor y proporcionada

voluntariamente al exportador.

Criterios para Trato Preferencial:

B: Sea producida en el territorio de una o0 mas partes a partir
exclusivamente de materiales que califican como originarios de

conformidad al Capitulo IV (Reglas de Origen) del tratado.

REGLAMENTACION TECNICA (OTC) Y/O REQUISITOS MSF
APLICABLES AL PRODUCTO EN DICHO MERCADO

Norma Oficial Mexicana Nom-051-Scfi/Ssal-2010 Especificaciones Generales
De Etiquetado Para Alimentos y Bebidas No Alcoholicas Preenvasados -

Informaciéon Comercial y Sanitaria

Para el caso de Chile Picana segun la ventanilla Unica de Clasificacion
Arancelaria de México nos establece una norma oficial mexicana NOM-051-
SCFI/SSA1-2010, la cual es aplicable a todos los alimentos y bebidas no
alcoholicas preenvasados de fabricacion nacional y extranjera destinados al
consumidor en territorio nacional. La obliga a las empresas de alimentos y
bebidas de productos preenvasados a incluir un nuevo sistema de etiquetado
frontal en la esquina superior derecha, los cuales exhiben sellos de advertencia

en octagonos negros y leyendas precautorias
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LA PRESENTE NORMA OFICIAL MEXICANA NO SE APLICA A:

a) Los alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados que estén sujetos a
disposiciones de informacion comercial y sanitaria contenidas en normas
oficiales mexicanas especificas, o en alguna otra reglamentacién federal
vigente que explicitamente excluya de su cumplimiento al presente
ordenamiento.

b) Los productos a granel
c) Los alimentos y bebidas no alcohdlicas envasados en punto de venta.

d) Los demés productos que determine la autoridad competente, conforme a sus
atribuciones.

El chile en México es uno de los alimentos
basicos y estratégicos para la alimentacion
y la agricultura, representa una planta fun-
damental en lo econémico, en lo cultural y
para la cocina.

Produccién 2019 A nivel nacional:

- Se cosecho +148 mil ha. / - Existe un total de 47,353

- La produccion fue de predios destinados al cultivo

+3 millones 188 mil t. de chile.

- Los estados lideres en « 32,421 corresponden al

produccion son: Sinaloa, cultivo de chile verde.

Chihuahua, Zacatecas y « 14,932 para chile seco.

San Luis Potosi. - El chile contribuye con el
20.2 % de la produccién de
hortalizas.

Inocuidad

El SENASICA trabaja conti-
Se exporta, aproximada- nuamente en la implementa-
mente, un millén 94 to- I cion de practicas como Siste-
neladas de chile verde mas de Reduccion de Ries-
hacia Estados Unidos, gos de Contaminacién en la
lo que equivalente al98 % | Produccién Primaria de Ve-
del total de las exporta- getales (SRRC) y Buen Uso y
ciones de este cultivo. Manejo de Plaguicidas

(BUMP), en beneficios de
México ocupé el segun- | productores, empresas y con-
do lugar en produccion § sumidores de los chiles culti-
a nivel mundial. vados en México.

;7 GOBIERNO DE
./ MEXICO

OGO sobmdagricuitur
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CAPITULO I
IMPLEMENTACION DE LA INNOVACION

A. OBJETIVOS

Objetivo General:

% Identificar la oportunidad de Internacionalizacion del producto CHILE
PICANA a la Republica de los Estados Unidos Mexicanos como una

nueva opcién de chile embotellado.

Objetivos Especificos:

<% Evaluar la Estrategia de Internacionalizacibn que se adecue a las

caracteristicas del CHILE PICANA segun el publico meta identificado.

% Analizar los canales de comunicacibn comercial como apoyo a la
Estrategia de Internacionalizacion en el pais de destino seleccionado

para la comercializacion del Producto de CHILE PICANA.
% Establecer los procesos de Exportacion aplicando la normativa Nacional

y Extranjera segun las Caracteristicas del CHILE PICANA que

favorezcan el ingreso al mercado seleccionado.
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B. DISENO DE LA INNOVACION

Hoy en dia todo Producto que se incursiona en el Mercado ya sea Local o
Internacional debe tener un componente el cual lo haga peculiar y destaque

sobre los demas a lo que conocemos como Innovacién y nos preguntamos:

. QUE ES LA INNOVACION DE PRODUCTOS?

Consiste en la introduccién de nuevos bienes en el mercado que modifican las
tendencias de un sector. Pueden ser totalmente nuevos Yy totalmente
diferenciados de lo ya existente, o bien soluciones modificadas a partir de

productos existentes hasta crear uno distinto e innovador.

Cabe mencionar que con los avances de la tecnologia ha venido a facilitar la
transformacion de los Productos, lo que hace que sean llamativos y atractivos

en el Mercado.

Es importante mencionar que cada vez los productos van perdiendo su valor
por los preservantes y quimicos que son componentes para su elaboracion,
esto es el caso de los productos Alimenticios, cada vez son menos los
productos Naturales y Artesanales que pueden Illegar a tener un
posicionamiento ya que la mayoria los vemos que no tienen ese valor
econdémico que de Validez a su calidad. Muchos de los productos Naturales y
Artesanales tienen un valor Sentimental ya que al momento de su elaboracién
se hace con Amor y no pierde su esencia ya que muchos son creados como

gue fueran para consumir en casa.

El CHILE PICANA tiene caracteristicas muy peculiares que lo hacen un
candidato a poder posicionarse en un mercado fuera de nuestras fronteras,
pues quizas podamos preguntarnos a que sabe la combinacién de la Naranja
con Chile Habanero, pues es un elemento Acido y otro Picante, pero a la vez
puede llamarnos la atencion, y algo que lo puede destacar que son
Ingredientes que son 100% Naturales y Cultivados en el Municipio de San Juan

Opico y esto lo hace cada vez mas interesante.
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PICANA se fusiona de la Palabra PICANTE y la Palabra OPICANA, ya que su
principal elemento es el Chile y OPICANA, porque es creado por una Mujer
Emprendedora que es Originaria de San Juan Opico y es el Gentilicio® de como

se les llama a las mujeres de dicho Lugar.

Lo que destaca a PICANA es que es un producto Natural listo para consumir y
acompanar con los Alimentos y que su nivel de Picante varia en Extra Picante y

Suave.

CARACTERISTICAS TIENEN LOS PRODUCTOS
INNOVADORES.

Los productos innovadores pueden ser identificados facilmente, pues tienen
caracteristicas diferentes que les hacen destacar sobre otros similares. Para

considerar una solucion como innovacion de producto, este debe:

e Incorporar tecnologia, materiales o componentes de Ultima generacion,

gue aporten al producto caracteristicas diferentes y eficientes.

e Ser facil de utilizar, Si un producto es demasiado complejo, no podra ser
utiizado por muchas personas, por lo que acabara teniendo poca

repercusion.

e Tener caracteristicas de funcionamiento optimizadas que solucionen de

forma eficiente el problema para el que han sido disefiados.

e Estas funcionalidades pueden ser totalmente nuevas o partir de una

base ya existente a la que se le aplican modificaciones significativas.

e Normalmente, la innovacién de productos esta muy relacionada con las

particularidades técnicas de altas prestaciones.

> Es aquel adjetivo o sustantivo que indica relacion con un lugar geografico, bien sea un barrio, una
localidad, una ciudad, un estado, una provincia, una region, una entidad politica, un pais, un continente,
etc.
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VENTAJAS DE CREAR PRODUCTOS INNOVADORES

Las empresas que apuestan por crear productos innovadores obtienen, en el
largo plazo, una serie de ventajas significativas que pueden hacer resaltar su

marca en el mercado. Algunas de las principales son:

e Crecimiento de la empresa en el mercado. La innovacion de productos
esta muy relacionada con el éxito y el crecimiento empresarial. Cuando una
empresa logra introducir en el mercado productos innovadores, estos suelen
ser un éxito en ventas, lo que genera mas beneficios y relaciones

comerciales.

e Méas competitiva. Una empresa que apuesta por la innovacion es
normalmente mas competitiva y ambiciosa que su competencia, lo que le

permite diferenciarse de ella y convertirse en lider del sector.

e Retroalimentacién. La innovacion de productos también retroalimenta la
competencia entre compafias que intentan lanzar y mejorar sus productos
para liderar su sector. Esto es una ventaja tanto para las empresas, que
evolucionan constantemente, como para los consumidores, que encuentran

productos cada vez mejores en el mercado.

e Expansion de marca. El marketing y la innovacion estan vinculados, pues
de nada sirve lanzar productos innovadores si no se dan a conocer al publico
correcto. Una vez aunados estos dos ambitos, la marca de una empresa
experimentara el conocido como efecto “bola de nieve”, que hace que una
marca sea mas conocida a medida que aumenta su alcance mediante las

opiniones positivas de los consumidores.

También hay que destacar que las empresas que dedican parte de su
presupuesto a innovacion estan expuestas a un cierto grado de riesgo:
cuanto mas innovador sea el producto que se quiera desarrollar, mas

alto sera el riesgo.
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TIPOS DE INNOVACION

INNOVACION
RADICAL

cambia el escenario de una
marca, ya sea en el mercado
o en la dinamica
empresarial.

Puede producirse a través
de un cambio completo en el
posicionamiento de la
empresa, en la forma de
trabajar, en los procesos, en
los servicios y productos
ofrecidos o en la forma de
relacionarse con el cliente.

Fuente: Creacion Propia.

INNOVACION
INCREMENTAL

Anade novedades, ya sea en
el producto, la marca o los
métodos de produccion, sin
promover un cambio muy
brusco.

Por lo general, se trata de
una evolucion de una
innovacién ya realizada por
la marca, de manera que se
complementa y ofrece
mejoras, ya sea para los
empleados, los clientes o
los atributos del negocio.

INNOVACION
DISRUPTIVO

Sigue al mercado mas que
a una marca, producto o
servicio concreto.

es un movimiento
escalable que llega a
muchas personas al
mismo tiempo.

ETAPAS DEL PROCESO DE INNOVACION

Innovar puede parecer algo insdlito, que implica suerte o genialidad al extremo.

Pero, de hecho, puede ser algo que surja en cualquier empresa, ya sea grande

0 pequefia, y de cualquier sector.

Las etapas del proceso de innovacion son sencillas y para lograr innovar
exitosamente es necesario realizarlas de manera repetitiva. Conoce cuales

son.

e Generacion de nuevas ideas: ¢Cudles son las oportunidades en el
medio, ¢ qué cambiaria realmente un producto, servicio 0 empresa que

no se ha hecho todavia?

e Evaluacion: ¢Qué se necesita para ponerlo en practica, si es posible y

como hacerlo viable?

34



e Experimentacién: Es fundamental que se pruebe lo que se ha pensado,

identificando lo que realmente funciona o lo que hay que mejorar.

e Comercializacion: ¢Ha alcanzado el punto ideal? Es hora de ofrecer al

publico lo que antes solo existia internamente 0 como proyecto.

e Seguimiento: lo realizado es una parte importante para entender la
aceptacion, el publico y la estrategia. Para ello, la retroalimentacién es

esencial.

Para todas las etapas, es importante tomar como base la tecnologia. Asi, es
posible agilizar los procesos y registrar las versiones previas a la innovacion,
controlar los resultados, comparar las versiones y probar y evaluar el

rendimiento en general.

C. METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS

La Implementacion de Internacionalizacion del Producto PICANA, se realzara
una Investigacion de Campo, es decir un estudio de Mercado Internacional que
nos va permitir saber cémo se va ingresar al mercado seleccionado ya que se

va verificar la aceptacion que podria tener el Producto de PICANA.

Cabe mencionar que las acciones a realizarse es tener la participacion en
Foros o Ferias gastronomicas donde se dé a conocer el producto y para ello se
va utilizar la Investigacion Cuantitativa y el Instrumento a ocupar es la Encuesta
por medio de la aplicacion de la Tecnologia realizando las preguntas mediante
una plataforma Virtual la cual facilite el manejo y la recopilaciéon de datos que

seran fundamentales para saber cdmo se debe ingresar al mercado mexicano.

Ahora bien cabe mencionar que los recursos son necesarios y sobre todo la
asesoria técnica que se pueda tener para la implementacion de la Estrategia de
Internacionalizacién, para ello también debemos destacar que el modelo de
Exportacion Directa, es decir, tener identificado o a haber entablado relaciones
comerciales con algun distribuidor del producto en México, esto con el fin de

poder posicionarse como tal en el mercado internacional y que ademas le
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permita expandir el producto hacia otros paises. Hay que tener claro que en

cada nicho de mercado que se pretende Ingresar es diferente la forma o la

estrategia de aplicar la Internacionalizacién, pues una ventaja con la que se

cuenta es el Tratado de Libre Comercio que se tiene con México y El Salvador,

pues da la pauta de que los recursos o los costos sean menores y tenga la

oportunidad la empresa de crecer EconGmicamente.

Modo de
Ingresar

Exportacion

Joint Venture

Concesiones de
Licencias

Concepto

Es la forma de salida al
exterior mas sencilla 'y con
menos riesgo. Consiste en

vender desde el pais origen,
sin llegar a implantarse
directamente en otros
mercados nacionales. Puede
realizarse de forma indirecta
o directa.

Es una Empresa creada por
dos o mas Empresas para
desarrollar la actividad
econdmica productiva que
permite la reduccién de
costos mediante la
Integracion Horizontal

Es cuando una Empresa le
ofrece a otra Tecnologia que
necesita para operar un
negocio en un mercado
Extranjero a cambio de una
cuota de la Empresa que le
otorga la Licencia.

Fuente: Creacidn propia.

FORMAS ESTRATEGICAS DE INGRESAR A MERCADOS INTERNACIONALES

Ventajas Desventajas
e Expansién Geografica
e El incumplimiento en
tiempos y cantidades
de entrega

e Aumento de Ventasy
Reduccién de Costos
Unitarios.
e La falta de conocimiento
del mercado y de la
contraparte

e No existen Presiones
Politicas ni Econdmicas para
Fabricar en el Exterior

e Reduccion de Costos

e Aplicacion del cambio e Pérdida de Control
tecnoldgico en fases de
Produccién e Fallos de Coordinacién

e  Disminucion del Riesgo
politico

e Pérdida de Flexibilidad y
Confidencialidad

e Mejora de la Situacién
Competitiva
e Acceso a Mercados Dificiles e Revelacion de Experiencia
y Conocimientos
e Poco Riesgo de Capital y
Bajo Compromiso de
Recursos

e Competitivos
Acumulados

e Falta de Control sobre las
Operaciones de la
Empresa.

Mejores Niveles de Entrega
y Servicio en mercados
Locales

e  Posible Exclusion de
algunos Mercados de
Exportacion.
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D. ORGANIZACION PARA LA EJECUCION

ORGANIGRAMA
CHILE PICANA

\ Direccion
b General

Direccién de ( =S Direccién de Y Direccién de
Exportaciones 2 Talento Humano Comercializacién

¥, Unidad de Unidad de Py Unidad Unidad de
3\, Produccién (‘ Ventas & Financiera e Marketing

Fuente: Creacion Propia.

Un organigrama de una empresa es una representacion grafica de la estructura
jerarquica y organizacion de la misma, ademas permitira ver de forma sencilla

las dependencias, cadenas de mando, y grupos de empleados de la compafia.

El diagrama jerarquico de una empresa puede ir variando a medida que ésta se
adapta a los nuevos contextos econémicos, evoluciona y se transforma. Contar
con un organigrama a fin a la estructura real del negocio es clave para lograr
ser mas competitivos. Si bien probablemente habras visto en muchas
ocasiones el clasico organigrama de estructura piramidal, existen muchos otros
tipos de organigrama que pueden adaptarse, tal vez, mejor a la estructura

operativa de tu organizacion.
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ESTRUCTURA DE LA EMPRESA CHILE PICANA

Direccion General: es un alto ejecutivo de una empresa, que busca la mejora
de los servicios de la empresa en materia de documentacién, conocer a los
clientes y adaptarse a las nuevas tecnologias sin que su objetivo empresarial
sufra dafios. También cuenta con algun desafio al que tiene que hacer frente
como puede ser aprovechar las nuevas tecnologias y valerse de ellas para
conseguir metas, siempre y cuando no se descuide el mercado objetivo que

se necesita llegar.

Direccion de Exportaciones: es aquella persona que se encarga de dirigir el
producto de Exportacion a nivel nacional, ademas se encarga de generar
relaciones estrechas con la red de agentes en el exterior, a fin de promover de
manera efectiva la venta del producto, por lo que también se encarga de
Coordinar el grupo comercial a nivel nacional, permitiendo alcanzar los
presupuestos asignados; lo que le permite Lograr acuerdos efectivos con los
diferentes proveedores, de tal manera que los clientes puedan recibir estos
beneficios, teniendo en cuenta Lograr el posicionamiento de la empresa en el
ambito exportador a nivel Internacional, y finalmente le permite Administrar el
centro de costos de manera Optima junto con el desarrollo del personal a

cargo.

Direccion de Talento Humano: es una funcion vital en las organizaciones
que se enfoca en la gestion del talento humano y el desarrollo organizacional.
Se encarga de gestionar al personal de una organizacion para el desarrollo de
las actividades de la Empresa, una variedad de tareas, que pueden incluir la
creacion de planes de compensacion y beneficios, la elaboracion de
programas de capacitacion y desarrollo, la administraciéon de programas de
evaluacion de desempefio, la gestion de los procesos de reclutamiento y
seleccion, la gestién de conflictos y la mediacion de disputas laborales, entre

otras.

Direccion de Comercializaciéon: Consiste en el estudio y la planeacion de la
estrategia comercial para una empresa, y su responsabilidad es maximizar los

ingresos y beneficios a través del desarrollo y aplicacion de politicas
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comerciales que sean adecuadas a las particularidades del negocio. Ademas,
busca establecer metas, objetivos y planes para alcanzar los resultados
financieros esperados, asi como para satisfacer las necesidades de sus
clientes. La funcion principal del director comercial es conseguir clientes en el
mercado. Para ello se deben establecer objetivos como cuéntos clientes

quiero atraer en los préximos meses.

Unidad de Produccion: Es aquella encargada de suministrar los bienes o
servicios demandados en el mercado, y es la contraparte de la unidad de
consumo. Ademas, consiste en una serie de elementos, como instalaciones,
herramientas y personal, que trabajan en equipo para desarrollar uno o varios
productos. Se puede entender a esta unidad como la agrupacion de factores
de produccién.

Unidad de Ventas: Es el area encargada de comercializar los productos y
servicios de una empresa. Su objetivo es atraer, nutrir y convertir leads en
clientes, Cabe mencionar que también es parte de la rutina del departamento
de ventas analizar datos sobre el numero de oportunidades generadas y
convertidas, pronosticos de ventas para los proximos meses, tendencias de

consumo y cambios en el comportamiento del consumidor.

Unidad Financiera: Gestionar la obtencién de los recursos financieros en
forma oportuna, a fin de cumplir con el pago de los compromisos adquiridos
por la institucion. También es importante mencionar que es la unidad
responsable de proceder a la ejecucidn operativa de las politicas, normas,
instructivos, procedimientos, manuales, programas y cualquier otra medida
tendiente a desarrollar e implementar el sistema integrado de administracion

financiera y control.

Unidad de Marketing: es el area de una empresa que se encarga del
desarrollo de estrategias de ventas que ayudan a sus organizaciones a
posicionarse en un lugar rentable en el mercado, dandose a conocer, mejorar
la oferta, aumentar las ventas y utilidades, optimizar recursos y, sobre todo,

hacer que los clientes sean leales al producto o servicio.
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E. MONITOREO Y EVALUACION

¢ QUE NECESITAMOS PARA INTERNACIONALIZAR UNA
MARCA?

La eleccion de la zona geogréafica mas favorable y de los paises que se van a
considerar como mercado objetivo dependera de los criterios de seleccién de
mercados a los que se dé prioridad. Estos criterios deberan tener en cuenta
variables relacionadas con el potencial del mercado y variables para medir la

accesibilidad al mercado y su riesgo.

VARIABLES PARA MEDIR EL POTENCIAL DEL MERCADO

e Poblacién: Aunque no siempre es relevante, el namero de habitantes

determina en gran medida la cantidad de clientes potenciales.

e Consumo: Conociendo los niveles de consumo nacionales de un
determinado producto, se puede estimar aquellos paises con mayor
predisposicion a comprar. En este caso, se puede recurrir a estadisticas
nacionales de cada pais o bien a informacion de estudios de mercados que
realizan organismos de apoyo a la exportacién como el ICEX, o asociaciones

de productores.

e El Producto Interno Bruto (PIB) y el crecimiento econdémico del pais:
Tanto el valor del PIB como su crecimiento sirve para estimar el atractivo del
mercado del pais. Generalmente, las economias con grandes niveles de
crecimiento brindan numerosas oportunidades, mientras que en general, no
interesa entrar en un pais cuya economia esta en recesion. Se utiliza como

variable del crecimiento econémico de un pais la tasa de crecimiento del PIB.

e Volumen, crecimiento de las importaciones y cuota de mercado en las
importaciones mundiales: Un criterio esencial a considerar son las
importaciones que realiza el pais del producto que vende la empresa, ya que

es un indicativo del tamafo del mercado. Nos interesa conocer no solo el
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volumen sino también su crecimiento, asi como la cuota de mercado mundial

de cada pais.

e \Volumen y crecimiento de las exportaciones: Para valorar el potencial del
mercado se consideraran las exportaciones y su crecimiento desde el pais de

la empresa al pais de destino.

N°  Descripcion de | Cumplido No Cumplido En Proceso Cantidades

Indicadores

Autorizacion de

Registro Sanitario

Cuantos Clientes
nuevos se estan
ganando
Mensualmente

Cuéantas Unidades
3 Vendidas 1’000
mensualmente

Crecimiento
Proyectado en el 10%

mercado

Rentabilidad 20%

Fuente: Creacién propia.
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F. RECURSOS Y PRESUPUESTO

Para el Funcionamiento de toda Empresa, sabemos que es importante contar
con un presupuesto y los recursos de los cuales la inversion que se necesita es

de $28,275.00 los cudles seran distribuidos en Las Inversiones Fijas (Planta

de Produccién, Maquinaria, Equipo Mobiliario, Equipo de Oficina, Equipo de
Comunicacion y Equipo de Transporte para Abastecimiento). Las Inversiones

Diferidas (Gastos de Constitucion, Acondicionamiento del Local, Papeleria,
imprevistos). El Capital de Trabajo para el primer Mes (materia prima, mano de
Obra directa y Costos indirectos iniciales de Fabricacion), el origen de la

Inversion inicial sera con un Capital de $5,000.00.

El Presupuesto este sujeto a cambios a medida se vaya estableciendo y

consolidando la venta del producto de una manera consecutiva.

INVERSIONES FIJAS

Capacitaciones del Recurso Humano $1,500.00

Infraestructura (Planta) $4,000.00
Mobiliario para Planta $3,500.00
Mobiliario Administrativo $1,000.00
Equipo de Comunicacion Publicitaria $2,500.00

Equipo de Transporte para $500.00

Abastecimiento
$200.00
Maquina Selladora
$13,200.00
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INVERSIONES DIFERIDAS

Registros y permisos $1,000.00
Sanitarios

Acondicionamiento del Local $1,000.00

Papeleria $100.00

Capital de Trabajo de Primer $5,000.00
WIES

: $1,000.00
Insumos de Naranjas
_ $1,000.00
Insumos de Chiles
: $1,200.00
6,000 vifetas
o $2,700.00
6,000 botellas de Vidrio
$1,825.00
5 colaboradores Sueldos y
Salarios
$250.00

Servicios Béasicos (Energia,
Agua e Internet)

TOTAL $15,075

TOTAL DE PRESUPUESTO DE INVERSION
$28,275.00

IMPREVISTOS 10% $2,827.50

Fuente: Creacidén propia
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CAPITULO Il
RESULTADOS ESPERADOS

A. CAMBIOS EN NECESIDADES Y PROBLEMAS
ABORDADOQOS

e Constituir la parte legal

Para el Funcionamiento de toda empresa es importante que se encuentre
legalmente constituida, ya que eso le permite le funcionamiento sin ningdn
inconveniente, para el caso de CHILE PICANA es uno de los cambios que
debe realizar y asi erradicar el problema que se abord6 al inicio de la
investigacion ya que es necesario contar con los permisos fitosanitarios, la
inscripcion de la Empresa en el Registro de Comercio y algo muy fundamental
el registro de la marca del producto en el Registro de la Propiedad Intelectual,
asi como también el registro en la Alcaldia de la Localidad. Todo esto le
permite dar un impulso y formalidad para poder dar un paso a la exportacion
del producto ya que se le facilitaria por ser una empresa legalmente
constituida, porque esto le permitird emitir documentos legales como facturas
entre otro tipo de documento que se requieren para poder comercializar el

producto tanto a nivel nacional como a nivel internacional.

e Comprade maquinaria (Herramientas de trabajo)

El funcionamiento de toda empresa depende de la maquinaria la cual juega un
papel fundamental ya que es con lo que se lleva a cabo la produccion o la
creacion del producto y en este caso para CHILE PICANA es necesario adquirir
la maquinaria necesaria que es con la que se va llevar la produccion del chile
embotellado, ya que la maquinaria o herramientas se vuelven una pieza
fundamental parte del proceso, cabe mencionar que si bien es cierto el chile es
creado de forma natural y artesanal siempre se requieren utensilios 0 maquinas
como para extraer el jugo de la naranja, la coccion del chile habanero, la
maquina que se encarga de sellar la botella de vidrio la cual coloca el sello de

seguridad.
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Imagen de Referencia

e Recursos Tecnoldgicos — canales de comunicacion o ventas

Como toda Empresa necesita Innovar y estar a la vanguardia aplicando
recursos tecnolégicos que le ayude a la empresa a poder estar al nivel de otras
empresas y en este caso uno de los cambios en las necesidades que se debe
aplicar a CHILE PICANA es el uso de las redes sociales que hoy en dia son un
factor muy importante, ya que mediante las diferentes plataformas se pueden
utilizar para promocionar el producto, hacer la debida publicidad, donde se
pueda dar a conocer el producto las diferentes presentaciones y sobre todo es
como saber llegarle al publico, con esto se le estaria dando una salida a uno de
los problemas abordados ya que la deficiencia o la falta del uso de la
tecnologia es uno de los factores que se encontraban al momento de hacer el
andlisis del FODA, ademas estos canales de comunicacion hoy permiten estar
en contacto con las personas en tiempo real y es una forma rapida de canalizar
la informacién. Para aprovechar el contexto del Comercio internacional se
cuenta con una aplicacion de WhatsApp Business el cual se puede tener una

cartera de clientes donde se puede realizar la venta en linea en donde se

encuentre entrelazada con una péagina web.

Imagenes de Referencia
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B. CAMBIOS OBSERVADOS EN (EL BIEN SERVICIO O
PROCESO QUE SE INNOVO)

e Mas infraestructura fisica

Como toda empresa debe innovar y sobre todo proyectar la imagen del negocio
ya que es muy importante y para ello uno de los cambios observados de CHILE
PICANA es contar con un local en el cual se pueda elaborar y comercializar el
producto de chile embotellado, ya que hasta la fecha no se cuenta con una
infraestructura en la cual se puede promover el producto ya que todo es
realizado desde la vivienda de la propietaria y pues necesita contar con un
espacio para la maquinaria que formara parte del proceso de elaboracion. Se
debe tener presente proyecciones a corto, mediano y largo plazo y en este
caso tener un local y sala de ventas es una proyeccién a mediano plazo pues
se debe ubicar un local en un punto estratégico, recordemos que el producto ya
es reconocido por promocionarse en ferias gastronOmicas o agro-mercados
promovido por la municipalidad de la localidad, pues ademas esto permitira
implementar una estrategia de marketing que le permitira tener mas cobertura

en el mercado local y en un futuro en el mercado internacional.

Imagen de Referencia
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e Implementacion de Marketing

El marketing se caracteriza por medir todo lo que ocurre en la empresa y en su
alrededor para crear una mejor experiencia para el cliente, mejorando los
productos y/o servicios, y optimizando las formas en las que la empresa
conecta con sus clientes o posibles clientes. Para ello, es fundamental partir de
una profunda investigacion, de manera que las estrategias de marketing que

desarrolle la empresa estén correctamente dirigidas y planeadas.

Antes de adentrarnos en las diferentes fases por las que debe transcurrir tu
plan de marketing, es fundamental que te marques unos objetivos como meta a
nivel profesional, tanto a corto como a largo plazo. Es muy importante que
estos objetivos del plan de marketing sean SMART: especificos, medibles,

alcanzables, relevantes y definidos en el tiempo.

Eard credr un

plan de marketing

(Andlisis )

Andlisis de la competencio Andlisis de los consumidores y el mercado

Resumir en un DAFO

( Marketing estratégico ) {Marketing operativo)

Ventaja competitiva Los 4P
£Queé hace que nuesito oducto, precio, punto de venta
producto o servicko sea unico? Y promocion

Segmentacion Plon de puesta en marcha
:Quién es nuestro buyer Timing de todo el proceso +
persona? ccclones de comunicacion

Plan econémico

Presupuesto y definkcion de costes

’ Bonus: Plan de contingencios

Plan B de nuesho plan de

Queé queremos consaguir?
marketing parc imprevistos
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e Canales de distribucién

Un canal de distribucién hace referencia al medio por el cual un producto o
servicio llega al cliente. Su objetivo es asegurar el desplazamiento eficiente de
mercancias desde su punto de origen hasta su punto de destino, ya sea a

intermediarios, clientes o centros de almacenamiento.

Cabe mencionar que para esta parte es muy fundamental tener muy claro
coémo sera manera de hacer llegar el producto al consumidor y para ello existen
canales de los cuales CHILE PICANA aplicara desde la Fabrica, llegando al
Mayorista en México que posteriormente se le surtira el producto a un minorista

para que el producto llegue al cliente.

CANALES DE DISTRIBUCION

& 1 R R
™ g \@/ #“

Fabricante Mayorista Minorista Cliente

Imagen de Referencia

Ahora que sabes qué es una estrategia de canales de distribucién, para qué
sirve y cuales son los tipos, quizas estés buscando una guia practica de co6mo
elegir el mejor camino para ti. Con este paso a paso podras aplicar los

conocimientos adquiridos en este texto de forma sencilla y eficaz.

Diferentes empresas tienen diferentes necesidades de canales de distribucion.

Esto se debe a que la demanda varia segun:

o Eltamano de la empresa.

e La cuota de mercado.

o Ladiversidad de productos y servicios;
« Eltamaio medio de la orden;

o Ladisponibilidad de inversion.
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C. PRUEBAS Y DEMOSTRACIONES DE LA EFICACIA,
EFICIENCIA Y EFECTIVIDAD

Se implementd una encuesta para obtener informacion necesaria e importante
ya CHILE PICANA tiene una gran aceptacion en el mercado mexicano, luego
de haber realizado una encuesta hecha a 40 personas de diferentes partes de
México que fue la media que se tomd como muestra para investigar como
podria ser aceptado el producto y nos da datos muy importantes y relevantes
para poder proceder a la internacionalizacién del producto, pues si bien es
cierto las personas mexicanas es que estan dispuestas a probar un producto
natural y sin preservantes, ya que dentro de la encuesta que estaba
conformada por 22 preguntantes se tuvieron preguntas claves de las cuales se
conocié el consumo de chile, el conocimiento de algunos tipos de chiles, los
canales de comunicacion mediante ven la publicada de la oferta de productos

entre otros.

Y se obtuvieron datos que nos permitiran que este producto sea eficaz y
eficiente para poder ser exportado, ya que las personas reconocer la
elaboracion de chiles elaborados de forma natural y sin preservantes por lo
tanto no tendra ninguna dificultad en poder adaptarse en el mercado mexicano,
ya que de las personas encuestadas el 99% aprueban conocer y probar el
CHILE PICANA, es necesario tener claro en que consiste la eficacia, eficiencia
y efectividad:

Eficacia: hacer las cosas correctas. Es decir, llevar a cabo tareas de la mejor

manera, que conduzcan a la consecucion de los resultados.

Eficiencia: hacer bien las cosas. Es decir, realizar una tarea buscando la mejor

relacion posible entre los recursos empleados y los resultados obtenidos.

Efectividad: hacer bien las cosas correctas. Es decir, que las tareas que se

lleven a cabo se realicen de manera eficiente y eficaz.

Es por ello que la efectividad es suma de eficacia mas eficiencia
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D. PERCEPCIONES Y EVALUACIONES DE USUARIOS Y
BENEFICIARIOS

Ante los resultados obtenidos de la encuesta realizada 20 hombres y 20
mujeres se puede decir que se tiene la oportunidad de comercializar el
producto de CHILE PICANA, que podriamos tener en el mercado
internacional a partir de lo que se ha evaluado y a partir de que se implementé
una encuesta y se tiene estas consideraciones y estas evaluaciones que van
a partir y que cumple todos, ya que la percepcion que dieron todos fue
positiva por la aceptacién o interés de querer conocer el producto ya que por

sus elemento de coOmo esta elaborado es llamativo.

Cabe mencionar que la distribucion se realizara con mayoristas y que estos
puedan suministrar a minoritas para llegar a los clientes, pues segun datos
obtenidos en la encuesta las personas manifestaron que para poder comprar
el CHILE PICANA era mas viable hacerlo por medio de tiendas locales pues
son las mas cercanas y factibles para poder comprar dicho producto , otro ato
relevante es el Nivel de ingreso mensual de cada hogar de cada persona
encuestada para saber en su momento cuanto esta dispuesto a pagar por el
producto CHILE PICANA, a lo que se obtuvo la percepcion de tener un
ingreso promedio ya lo que se busca es no se vea afecta la economia de los
mexicanos con un producto nuevo, cabe destacar que los canales de
comunicacién jugaron un papel muy importante para poder sacar la media de
las personas encuestadas se hizo uso de una plataforma que facilita la
recopilacién de informacion muy importante y practicamente se esta llevando

cabo en tiempo real.

Para el caso de estudio cabe mencionar que el publico objetivo para promover
el producto de CHILE PICANA es hombres y mujeres en el rango de edades de
20 a 55 Afios de edad lo cual segun las estadisticas de la poblaciéon de México
actualizada para el 2021 seria 10,806,690 personas que se pretende pueda

degustar el producto.
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A. CONCLUSIONES

Al finalizar la investigacion sobre el disefio de un plan estratégico de
exportacion en el sector alimenticio de chile picana hacia la republica de los

estados unidos mexicanos se concluye:

Hoy en dia es necesario estar monitoreando como esta evolucionando el
Mercado Internacional ya que esto permite saber en qué nichos de mercados
se debe y se puede intervenir y para ello se debe tener en cuenta varios
factores para saber si son una economia sélida y un mercado seguro de
invertir, pues las facilidades que se pueda tener para ingresar a un mercado
mediante los Acuerdos Comerciales que son la llave para tener mejores

beneficios y ventajas para exportar productos a otros Paises.

CHILE PICANA es un producto el cual cuenta con todos los elementos
necesarios para poder internacionalizarse, pues su combinacion de sabores
entre chile habanero y naranja dan una sensacion explosiva de sabores, pero
sobre todo su forma de elaboracion que es natural y sin preservantes le da
ventaja ante un publico que consume chile considerablemente ya que un
producto innovador, ya que las empresas deben estar en constante renovacion
de sus productos que esto les permita posicionarse en el mercado ante la

competencia.

La internacionalizacion del producto CHILE PICANA se va realizar mediante la
Exportacion indirecta la cual es realizada mediante intermediarios
independientes como brokers o incluso agencias especializadas en exportacion
(Trading Companies) se hacen cargo de todos los tramites, es decir, que
ocuparemos los canales de distribucion que pueda favorecer la
comercializacion del producto ya que son ellos los que conocen al publico al
gue queremos llegar, pues todavia no se tiene la capacidad para llegar

directamente a comercializarlo.
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B. RECOMENDACIONES

Al finalizar la investigacion sobre el disefio de un plan estratégico de
exportacion en el sector alimenticio de chile picana hacia la republica de los

estados unidos mexicanos se recomienda:

México es un mercado comercial potencial como gran oportunidad de poder
comercializar el CHILE PICANA primeramente por ser un pais que consume
abundantemente chile dentro de la gastronomia mexicana, asi como también
se debe tener en cuenta la facilidad de poder exportarlo por el Acuerdo
Comercial que existe entre El Salvador y México, ya que esto permite tener
beneficio arancelario y que ademas facilita el ingreso de productos que se
quieran exportar de El Salvador hacia México.

La oportunidad de internacionalizar el producto de CHILE PICANA se debe
aprovechar por la innovacion el producto por ser Natural y sin preservante y
sobre todo por su combinacién de sabores por los ingredientes que esta
elaborado, cabe destacar que se debe cumplir los estdndares de calidad y
Fitosanitarios ya que como se sabe existe una Norma Oficial Mexicana que se
debe cumplir en cuanto al embotellado y etiquetado del mismo, pues ya una
vez establecidos e identificados el Codigo Arancelario, la Documentacion de
Origen y sobre todo la reglamentacion técnica que regula las normas

Fitosanitarias que debe de cumplir.

La estrategia de Marketing es muy esencial por lo cual el uso de las nuevas
tecnologias y las redes sociales juegan un papel muy importante para dar a
conocer el producto de CHILE PICANA, ya que son los canales de
comunicacién que se deben ocupar para que la informacién o la publicada fluya
con rapidez y se puede llegar a la segmentacion de personas que se quiere
llegar, ya que la finalidad de esto es asegurar el desplazamiento eficiente de

mercancias desde su punto de origen hasta su punto de destino.
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C. PROPUESTA

CHILE PICANA busca evaluar la estrategia de Internacionalizacion que se
adecue a las caracteristicas del producto segun el publico meta identificado,
luego de haber realizado una exhaustiva investigacioén se obtuvieron datos muy
relevantes los cuales le da un valor mas agregado y para ello se tuvo que
analizar los canales de comunicacion comercial en México, es por ello que se
estableceran los procesos de Exportacion aplicando la normativa nacional y
extranjera segun las caracteristicas del CHILE PICANA que favorezcan el
ingreso al mercado seleccionado, teniendo una ventaja por el Acuerdo

Comercial que se tiene entre México y EL Salvador.

Como se ha mencionado anteriormente CHILE PICANA es un producto
innovador no por el uso de tecnologia sino por la forma en que este se ha
elaborado de forma natural y sin preservantes, pues su combinacion de chile
habanero y naranja le dan un toque unico y lo hace diferente a otros chiles que
son procesados, ya que este cumple con los estandares de calidad y
Fitosanitarios.

Cabe mencionar que la Estrategia de Internacionalizacion serd mediante la
exportacion indirecta ya que la meta es lograr posicionarlo en el mercado
mexicano mediante los canales de distribucién desde la empresa de CHILE
PCIANA, levandolo a una empresa Mayorista que permita promover el producto
mediante tiendas locales que son los minoristas hasta llegar al cliente o
consumidor final y que pueda favorecer la comercializacion del producto ya que
son ellos los que conocen al publico al que queremos llegar, pues todavia no se

tiene la capacidad para llegar directamente a comercializarlo.

Ante la encuesta realizada nos permito conocer mas a detalle datos relevantes
como la frecuencia de consumo de chile, lo que las personas ven en un
producto como CHILE PICANA, sabor, precio, presentacion, el costo, duracion
entre otros, es lo que le da un valor agregado que favorece al producto para

poder comercializarlo a México.
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D. SOCIALIZACION DE RESULTADOS

La encuesta estd conformada por 22 preguntas de las cuales 5 son de
informacion y 17 es el desarrollo del tema de las cuales nos dara datos
importantes para medir el consumo del chile, si las personas estan dispuestas
a comprar una presentacion de chile embotellado y procesado natural sin
preservantes con combinacion de chile y naranja asi como también tener el
conocimiento de los canales de comercializacion y de comunicacion que las
personas frecuentan para verificar la publicidad de los productos, esta
encuesta se les realiz6 a 40 personas de diferentes edades mediante la
plataforma de google forms ya que las personas encuestadas debian ser de
México y mediante el uso de la tecnologia esta herramienta nos facilitd la
implementacion de la encuesta recopilando la informacion de manera

automatica.

1. Edad

40 respuestas

@ 20 a 25 afios
@ 26 a 30 afios

31 a 35 afos
@ 36 a 40 afios
@ 41 a 45 afos

® 50 a 55 afios

Esta pregunta se hizo en un rango de edad de los 20 a 55 afios segun
estadisticas del censo de poblacion de México y de las personas que
contestaron la encuesta de las cuales fue un total de 40 personas, 10
contestaron que se encontraban en el rango de 20 a 25 afios haciendo el 25%;
en el rango de 26 a 30 afios respondieron 8 personas haciendo un 20%; en el
rango de 31 a 35 afios respondieron 7 personas haciendo un 17,5%; en el
rango de 36 a 40 afios respondieron 6 personas haciendo un 15%; en el rango
de 41 a 45 afos respondieron 5 personas haciendo un 12,5% y en el rango de
50 a 55 afos respondieron 4 personas haciendo un 10%.
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2. Sexo
40 respuestas

® Femenino
@® Masculino

Esta encuesta se les hizo a 40 personas de diferentes partes de México de las
cuales se encuestaron a 20 hombres y 20 mujeres dividiéndose de la siguiente
manera 20 mujeres haciendo el 50% y hombres haciendo el otro 50%
encontrandose en los rangos de edades antes mencionados entre los 20 y 55

anos de edad.

3. ¢Cantidad de personas que viven en el mismo hogar?
40 respuestas

@®1a2
®2a4
@®4a5
@® Masde5

Esta pregunta se hizo en un rango de cuantas personas viven en cada hogar
de las personas encuestadas, 11 personas respondieron que vivian de 1 a 2
personas en el hogar haciendo un 27,5%; 14 personas respondieron que vivian
de 2 a 4 personas en el hogar haciendo un 35%; 8 personas respondieron que
vivian de 4 a 5 personas en el hogar haciendo un 20%; 7 personas

respondieron que vivian mas de 5 personas en el hogar haciendo un 17,5%.
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4. ;Nivel de Ingresos Mensual?

40 respuestas

@ Ingreso Maximo $516,000
@ Ingreso Promedio $13,854

Ingreso Mediano $10,320
@ Ingreso Minimo $30

En esta pregunta se consider6é importante tener en cuenta el Nivel de ingreso
mensual de cada hogar de cada persona encuestada para saber en su
momento cuanto esta dispuesto a pagar por el producto CHILE PICANA y de
las 40 personas, 13 contestaron que su nivel de ingreso era Maximo de
$516,000 pesos mexicanos haciendo un 32,5%; 18 contestaron que su nivel de
ingreso era Promedio de $13,854 pesos mexicanos haciendo un 45%; 9
contestaron que su nivel de ingreso era Mediano de $10,320 pesos mexicanos
haciendo un 22,5% y ninguna persona respondié que sus ingresos mensual era
el Minino de $30 pesos mexicanos.

5. i Estado de Residencia?
40 respuestas

8

4 3 (7,5 %3 (7,5 %) 3(7,5%) 3(7,5%3(7,5 %)

1(2,5 %51 (2,5 %)

Chiapas El Paso Mexicano Puebla
Cuidad de México Guerrero Monterrey

Esta pregunta nos permito conocer la opinibn de personas que viven en
diferentes Estados de México, las personas que contestaron la encuesta de las
cuales fueron un total de 40, 3 personas dijeron que residian en el Estado de

Chiapas haciendo un 7,5%; 14 personas dijeron que residian en la Cuidad de
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México haciendo un 35%; 2 personas dijeron que residian en el Estado de
Guerrero haciendo un 5%; 3 personas dijeron que residian en el Estado de
Jalisco haciendo un 7,5%; 3 personas dijeron que residian en el Estado de
Michoacan haciendo un 7,5%; 3 personas dijeron que residian en el Estado de
Monterrey haciendo un 7,5%; 6 personas dijeron que residian en el Estado de
Oaxaca haciendo un 15%; 3 personas dijeron que residian en el Estado de
Puebla haciendo un 7,5% y 3 personas respondieron que eran de otro pais o
cuidad diferente a México una era de El Salvador, otra era rural y otra que era

de el paso haciendo un 7.5%.

6. ¢ Acompanas tus alimentos con algun tipo de aderezo?

40 respuestas

® Salsa de Tomate
@ Salsa de Aguacate
Salsa Picante (Chile)

‘

Con esta pregunta se pretendia conocer el consumo de algunos tipos de salsa
con el fin de conocer el comprobar el consumo de chile que en México a lo que
se les consulto a las 40 personas encuestadas que con qué tipo de salsa
acompafnaban sus alimentos, 2 respondieron que acompafaban sus alimentos
con salsa de tomate haciendo un 5%; 4 respondieron que acompafnaban sus
alimentos con salsa de aguacate haciendo un 10% y 34 respondieron que
acompafaban sus alimentos con salsa picante (chile) haciendo un 85%, lo cual
nos da un dato interesante y conocer el nivel de consumo de chile en las

personas tomadas como muestra para esta investigacion.
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7. iConsume Chile?
40 respuestas

@ Siempre

@ Casi siempre
@ Algunas veces
@ Eventualmente
@ Nunca

Esta pregunta nos permitio conocer si consumen chile y de las 40 personas
encuestadas, 22 respondieron que siempre consumian chile, es decir, en cada
comida consumian chile y esto hace un 55%; 12 respondieron que casi
siempre consumian chile, es decir, en cada comida consumian chile y esto
hace un 30%; 6 respondieron que algunas veces consumian chile, es decir, en
cada comida consumian chile y esto hace un 15% y ninguna persona respondio
eventualmente y nunca por lo que se comprueba el consumo de chile es

considerablemente grande en Mexico.

8. ¢Con qué frecuencia Consume Chile?

40 respuestas

@ Diario

@® Semanal
) Quincenal
@ Mensual

Con esta pregunta se queria medir la frecuencia de consumo de chile en
México y de las 40 personas encuestadas, 27 respondieron que a diario
consumian chile haciendo un 67,5%; 12 respondieron que semanal consumian
chile haciendo un 30%; 1 respondié que quincenal consumia chile haciendo un
2,5% y ninguna persona respondié que mensual por lo que lo que la frecuencia
de consumo de chile es considerablemente alta por lo que nos da un dato
importante para la comercializacion de CHILE PICANA.
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9. Qué tipo de Chiles Conoces? (puede seleccionar mas de una opcidn)
40 respuestas

Jalapefio
Habanero 31 (77,5 %)

Serrano

Poblano 25 (62,5 %)

Todos los anteriores 11 (27,5 %)

Con esta pregunta se pretendia conocer una clasificaciéon de los chiles mas
conocidos y consumidos por los mexicanos y de las 40 personas encuestadas
se obtuvieron las siguientes respuestas de las cuales tenian que seleccionar
mas de una opcion, el chile jalapefio lo seleccionaron 26 veces haciendo un
65%; el chile habanero lo seleccionaron 31 veces haciendo un 77,5%; el chile
serrano lo seleccionaron 16 veces haciendo un 40%; el chile poblano lo
seleccionaron 25 veces haciendo un 62,5% y hubo personas que seleccionaron
11 veces todos los anteriores haciendo un 27,5%, es decir que conocian todas
las opciones de chile que se le presentaron, obteniendo como resultado y el

mas seleccionado el chile habanero.

10. ;Qué presentaciones de Chile Prefiere?

40 respuestas

@® Tarro
@ Embotellado
@ Sobre

El objetivo de esta pregunta era conocer en qué presentacion preferian el chile
y de las 40 personas encuestadas, 6 personas respondieron que preferian el
chile en tarro, haciendo un 15%; 32 personas respondieron que preferian el
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chile embotellado, haciendo un 80%; 2 personas respondieron que preferian el
chile en sobre, haciendo un 5% y ninguna persona dio otra respuesta por lo
gue la presentacién de chile que nos favorece es la embotellada ya que es la
presentacion de CHILE PICANA.

11. ¢Alguna vez ha consumido un chile artesanal y natural embotellado?
40 respuestas

@® Siempre

@ Casi siempre
Algunas veces

@ Eventualmente

@ Nunca

En esta pregunta se pretendia conocer si alguna vez las personas encuestadas
habian consumido chile artesanal y natural embotellado, pues como se sabe
los mexicanos preparan sus salsas picantes por ende es chile natural y de las
40 personas encuestadas respondieron, 17 personas que siempre consumian
chile natural y artesanal, haciendo un 42,5%; 10 personas que casi siempre
consumian chile natural y artesanal, haciendo un 25%; 9 personas que algunas
veces consumian chile natural y artesanal, haciendo un 22,5%; 4 personas que
eventualmente consumian chile natural y artesanal, haciendo un 10%y ninguna

persona respondié que nunca consumia chile artesanal y natural.
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12. Si su respuesta es Positiva: favor marcar las opciones de Chile Embotellado que ha a

continuacién se le presentan (puede seleccionar mas de una opcién)
40 respuestas

Chile a base de Naranja 29 (72,5 %)

Chile a base de Tamarindo 18 (45 %)

Chile a base de Mango 17 (42,5 %)

Chile a base de Pina 17 (42,5 %)

Chile habanero 27 (67,5 %)

0 10 20 30

Esta pregunta se encontraba enlazada con la pregunta anterior por lo que si las
40 personas encuestadas daban una respuesta positiva debian seleccionar
varias opciones de chile embotellado, chile a base de naranja fue seleccionado
29 veces haciendo un 72,5%; chile a base de tamarindo fue seleccionado 18
veces haciendo un 45%; chile a base de mango fue seleccionado 17 veces
haciendo un 42,5%; chile a base de pifia fue seleccionado 17 veces haciendo
un 42,5% vy el chile habanero fue seleccionado 27 veces haciendo un 67,5%,
por lo que el chile a base de naranja fue el que fue méas veces seleccionado por
lo que nos da un tao importante para el producto en proceso de

internacionalizacion.

13. Cuadl es el costo que ha llegado pagar por un Chile Embotellado?
40 respuestas

® $ 32,75 ($2.00)
® 565,51 ($4.00)
$ 81,89 ($5.00)

Con esta pregunta se queria conocer cual es el costo que las personas han
llegado a pagar por un chile embotellado y de las 40 personas encuestadas, 15
personas respondieron que $32,75 ($2.00), haciendo un 37,5%; 18 personas
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respondieron que $65,51 ($4.00), haciendo un 45%; y 7 personas respondieron
que $81,89 ($5.00), haciendo un 17,5%, por lo que se puede decir que la
mayoria de personas respondieron un precio justo y considerable, cabe
mencionar que en la actualidad el costo del CHILE PICANA es de $2.00.

14. De los siguientes atributos del chile, cuéles le gustan més: (puede seleccionar mas de una
opcidn)
40 respuestas

Sabor natural 28 (70 %)

16 (40 %)

Especias
Nivel de Picante 26 (65 %)
Presentacion

Todas las anteriores 4 (10 %)

Datos muy importantes que se deben tener en la elaboracion del chile son
fundamentales ay que de las 40 personas encuestadas se les presento varias
opciones, en cuanto al sabor natural del chile las personas seleccionaron 28
veces haciendo un 70%; en cuanto a las especias del chile las personas
seleccionaron 16 veces haciendo un 40%; en cuanto al nivel de picante del
chile las personas seleccionaron 26 veces haciendo un 65%; en cuanto a la
presentacion del chile las personas seleccionaron 22 veces haciendo un 55% y

4 personas selecciono todas las anteriores haciendo un 10%
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15. Que valora mas de un Producto Natural y Artesanal: (puede seleccionar mas de una opcién)

40 respuestas

Costo 25 (62,5 %)

Sabor 23 (57,5 %)

Presentacion 18 (45 %)
Durabilidad 21 (52,5 %)
Pais origen 20 (50 %)

Todas las anteriores 5(12,5 %)

En cuanto a lo que valoran del producto natural ya artesanal las 40 personas
encuestadas seleccionaron varias opciones que son fundamentales para la
exportacion del CHILE PICANA, en cuanto al costo seleccionaron 25 veces
haciendo un 62,5%; en cuanto al sabor seleccionaron 23 veces haciendo un
57,5%; en cuanto a la presentacidn seleccionaron 18 veces haciendo un 45%;
en cuanto a la durabilidad seleccionaron 21 veces haciendo un 52,5%; en
cuanto al pais de origen seleccionaron 20 veces haciendo un 50% y 5 personas
seleccionaron 5 veces todas las anteriores haciendo un 12,5%, porque las mas

destacas fueron el costo, el sabor y la durabilidad.

16. ;Qué nivel de picante prefieres en un chile embotellado?
40 respuestas

@® Suave
@ Picante
Extra picante

De las 40 encuestadas que fue la media que se tom6 de muestra para la
investigacion se queria conocer el nivel de picante le gusta probar o consumir
en un chile dandole tres opciones, por lo que 4 personas respondieron que
suave, haciendo un 10%; 22 personas respondieron que Picante, haciendo un
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55% y 14 personas respondieron que Extra picante, haciendo un 35%, dando
un dato interesante ya que la mayoria de personas se encuentra en un
promedio que les gusta un nivel de chile fuerte.

17. ¢{Qué canales de comunicacion comercial frecuenta para verificar la publicidad de oferta de
productos? (puede seleccionar mas de una opcion)

40 respuestas

Television 24 (60 %)

Radio 6 (15 %)
Internet —28 (70 %)
Redes Sociales —35 (87,5 %)
Volantes —10 (25 %)

Afiches 6 (15 %)

Como parte de la estrategia de marketing que se quiere implementar para dar a
conocer el producto de CHILE PICANA en México se realiz esta pregunta para
saber que canales de comunicacion frecuentaban las 40 personas encuestadas
para verificar la publicada de oferta de productos, por medio de la television fue
seleccionada 24 veces haciendo un 60%; por medio de la radio fue
seleccionada 6 veces haciendo un 15%; por medio de internet fue seleccionada
28 veces haciendo un 70%; por medio de las redes sociales fue seleccionada
35 veces haciendo un 87,5%; por medio de volantes fue seleccionada 10 veces
haciendo un 25% y por medio de afiches fue seleccionada 6 veces haciendo un
15%, por lo que se puede ver es que el de las redes sociales es muy primordial

para poder montar una estrategia de marketing con el producto.
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18. Conoce alguna empresa o local comercial que venda Chile 100% natural sin preservantes?

40 respuestas

® Si
® No

En su momento se necesitaba saber si las personas encuestadas tenian
conocimiento de alguna empresa o local comercial que vendiera chile 100%
natural sin preservantes esto con el fin u objetivo de saber con quién tener una
alianza comercial para promover el producto de CHILE PICANA, pero de las 40
personas se tuvo una respuesta negativa por lo tanto se obtuvo el 100% que

manifestando no conocer ninguna empresa o local en México.

19. Si su respuesta es si ;Cual es el nombre de la empresa o local?

0 respuestas

Esta pregunta se encontraba enlazada con la anterior la cual si la persona
respondia de manera positiva debia mencionar el nombre de alguna empresa o
local que vendiera chile artesanal embotellado, pero como el 100% de las
respuestas fueron negativas por lo tanto no se registr6 ningin nombre de

empresa o local.
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20. ;De no conocer ningun local o empresa que venda Chile natural y artesanal estaria dispuesto a

probar una nueva opcién de Chile Embotellado Elaborado de forma natural?
40 respuestas

®si
® No

De las 40 personas encuestadas respondieron de manera positiva en querer
probar una nueva opciéon de chile embotellado el cual estd elaborado de
manera natural y 39 personas manifestaron en querer probar el chile natural sin
preservantes haciendo un 97,5% y 1 persona manifestdé de manera negativa en
no querer probar el chile elaborado de manera natural haciendo el 2,5%.

21. ;Le gustaria probar el CHILE PICANA que esta elaborado de forma natural y artesanal?
40 respuestas

® s
® No

De 40 personas encuestadas dieron su respaldo positivo de querer probar el
CHILE PICANA, a lo que 39 personas dijeron que, si estaban dispuestas a
probar el producto elaborado de una manera natural y sin preservantes,
haciendo un 97,5% y 1 persona manifesté su negativa de querer probar el
producto haciendo un 2,5%. Por lo que podemos decir que el producto de
CHILE PICANA, tiene la aceptacion de poder ser conocido y asi se pueda
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degustar en el mercado mexicano, siendo una opcion dentro de la gastronomia

mexicana.

22. ¢En que establecimientos se le hace mas accesible para poder adquirir CHILE PICANA?
40 respuestas

@ Supermercados
@ Tiendas locales
En Linea (Compra por Internet)

Se finaliz6 la encuesta realizando un sondeo preguntando en que
establecimientos se les facilita el poder adquirir el producto de CHILE PICANA,
a lo cual de las 40 personas encuestadas 10 personas respondieron que se les
hacia accesible en Supermercados haciendo un 25%; 17 personas
respondieron que se les hacia accesible en tiendas locales haciendo un 42,5%
y 13 personas respondieron que se les hacia accesible en linea (compra por
internet) haciendo un 32,5%. Por lo tanto, la manera mas factible para
promover y comercializar el CHILE PICANA es mediante tiendas locales ya que

se les estaria acercando el producto y se estaria llegando a mas consumidores.
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UNIVERSIDAD EVANGELICA DE EL SALVADOR
ESCUELA DE POSGRADOS

MAESTRIA EN COMERCIO INTERNACIONAL

ENCUESTA DE CONSUMO DE CHILE EMBOTELLADO
ARTESANAL Y NATURAL

Objetivo: Conocer sobre consumo en la poblacion mexicana de Chile artesanal y
natural embotellado

Tomar en cuenta que dicha encuesta es con fines académicos

INDICACIONES: La Encuesta es de manera anénima y te tomard 5 minutos para
realizarla, por favor responder cada pregunta ya que tus respuestas me permitiran
tener datos importantes para el proyecto de Investigacion

DATOS DE CLASIFICACION

1. Edad*

20 a 25 afios
26 a 30 afios
31 a 35 afios
36 a 40 afos
41 a 45 afos
50 a 55 afios

2. Sexo*

Femenino.

Masculino.

3. Cantidad de personas que viven en el mismo hogar *
laz2
2a4
4a5

mas de 5
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4. ¢Nivel de ingresos Mensual? *
Ingreso Maximo $516,000
Ingreso Promedio $13,854
Ingreso Mediano $10,320

Ingreso Minimo $30

5. ¢ Estado de Residencia? *

DESARROLLO

6. Acompafas tus Alimentos con algun tipo de Aderezo?

Salsa de Tomate
Salsa de Aguacate
Salsa Picante (Chile)

7. ¢Consume Chile?

Siempre

Casi siempre
Algunas veces
Eventualmente

Nunca

8. ¢ Con qué frecuencia Consume Chile?
Diario
Semanal

Quincenal

Mensual

9. Qué tipo de Chiles Conoces? (puede seleccionar més de una opcion)

Jalapefio
Habanero
Serrano

Poblano
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10. ¢ Qué presentaciones de Chile Prefiere?

Tarro
Embotellado
Sobre

Otro:

11. ¢ Alguna Vez ha consumido un Chile Artesanal y Natural Embotellado?

Siempre

Casi siempre
Algunas veces
Eventualmente
Nunca

12. Si su respuesta es Positiva: favor marcar las opciones de Chile Embotellado
gue ha a continuacion se le presentan (puede seleccionar mas de una opcion)

Chile a base de Naranja
Chile a base de Tamarindo
Chile a base de Mango
Chile a base de Pifia

Chile habanero

13. Cual es el costo que hallegado pagar por un Chile Embotellado?
$ 32,75 ($2.00)
$ 65,51 ($4.00)
$ 81,89 ($5.00)

14. De los siguientes atributos del chile, cuales le gustan mas: (puede

seleccionar mas de unaopcion)

Sabor natural
Especias

Nivel de Picante
Presentacion

Todas las anteriores.
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15. Que valora mas de un Producto Natural y Artesanal: (puede seleccionar mas
de una opcion)

Costo

Sabor

Presentacion

Pais origen

Durabilidad

Todas las Anteriores

16. ;Qué Nivel de Picante Prefieres en un chile embotellado?

Suave
Picante

Extra picante

17. ¢Qué Canales de Comunicacion Comercial frecuenta para verificar la
publicidad de oferta de productos?

Television
Radio

Internet

Redes Sociales
Volantes
Afiches

18. Conoce alguna empresa o local comercial que venda Chile 100% Natural sin
preservantes?

Si

No

19.Si su respuesta es si ¢cudl es el nombre de la empresa o local?
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20. ¢De no conocer ningun local o empresa que venda Chile natural y artesanal
estaria dispuesto a probar una nueva opcién de Chile Embotellado Elaborado de

forma natural?

Si
No

21. ¢Le gustaria probar el CHILE PICANA que esta elaborado de forma natural y
artesanal?

Si

No

22. ¢(En qué establecimientos se le hace mas accesible para poder adquirir
CHILE PICANA?

En Supermercados
Tiendas locales

En linea (compra por Internet)
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PRESENTACION DE CHILE PICANA

HABANERO MiX

SULer picoso

PICANA es un Producto 100% Natural sin preservantes, elaborado con Frutas
gue se producen todo el afio y la frutas que son de Temporada, es una nueva
opcién para el paladar de los Amantes del picante.
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Chile PICANA sabor a Naranja y chile Habanero, el cual cuenta con un nivel
Extra Picante, es decir, se han utilizado cuatro chiles Habaneros, elaborado sin
preservantes, cuenta con su respectivo sello de garantia, con las indicaciones
de consumo y los ingredientes que se han ocupado para su elaboracién,
producto 100% salvadorefio.
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-Agua refrigerar.
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COLORANTES NATURAL EL SALVADOR

\ y N v 3 v

PR N PR

Chile PICANA sabor a Tamarindo y chile Habanero, el cual cuenta con un nivel
Suave de Picante, es decir se ha utilizado un chile habanero, elaborado sin
preservantes, cuenta con su respectivo sello de garantia, con las indicaciones
de consumo y los ingredientes que se han ocupado para su elaboracion,
producto 100% salvadorefio.
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HABANERO HOT -Agitese bien

- Chile Habanero antes de usar.
- - Especias -Una vez abierto

£ =

Y ) [= - AzUcar refrigerar.
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Chile PICANA SABOR A Habanero Hot, el cual cuenta con un nivel Extra de
Picante, es decir se han utilizado cinco chiles habaneros, elaborado sin
preservantes, cuenta con su respectivo sello de garantia, con las indicaciones
de consumo y los ingredientes que se han ocupado para su elaboracion,
producto 100% salvadorefio.
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-Especias refrigerar.
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Chile PICANA sabor a Pifia y chile Habanero, el cual cuenta con un nivel Extra
de Picante, es decir, se han utilizado cuatro chiles habaneros, elaborado sin
preservantes, cuenta con su respectivo sello de garantia, con las indicaciones
de consumo y los ingredientes que se han ocupado para su elaboracion,
producto 100% salvadorefio
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PROPIETARIA DE CHILE PICANA PROMOVIENDO SU

PRODUCTO.
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LA NARANAJA COMO SIMBOLO DE PRODUCCION DE SAN

JUAN OPICO
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PRODUCTO CORTADO Y ZONA DE CULTIVO DE NARANJAS
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CULTIVOS DE CHILE HABANERO EN SAN JUAN OPICO
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CHILE HABANERO CULTIVADO EN SAN JUAN OPCIO.
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